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(Actos cuya publicacion no es una condicion para su aplicabilidad)

COMISION

DECISION DE LA COMISION
de 14 de mayo de 1997

por la que se declara la compatibilidad de una operacién de concentraciéon con el mercado
comin y con el funcionamiento del Acuerdo EEE

[Asunto IV/M.856 — British Telecom/MCI (II)]

(El texto en lengua inglesa es el inico auténtico)

(Texto pertinente a los fines del EEE)

(97/815/CE)

LA COMISION DE LAS COMUNIDADES EUROPEAS,
Visto el Tratado constitutivo de la Comunidad Europea,

Visto el Acuerdo sobre el Espacio Econémico Europeo vy,
en particular, su articulo 57,

Visto el Reglamento (CEE) n° 4064/89 del Consejo, de
21 de diciembre de 1989, sobre el control de las opera-
ciones de concentracién entre empresas('), modificado
por el Acta de adhesion de Austria, de Finlandia y de
Suecia, y, en particular, el apartado 2 de su articulo 8,

Vista la Decisién de la Comision, de 30 de enero de
1997, de incoar un procedimiento en relacién con el
presente asunto,

Después de haber ofrecido a las empresas interesadas la
oportunidad de dar a conocer sus puntos de vista con
respecto a las objeciones formuladas por la Comisidn,

Previa consulta al Comité consultivo en materia de opera-
ciones de concentracién (%),

(1) DO L 395 de 30. 12. 1989, p. 1, tal como ha sido rectificado
en el DO L 257 de 21. 9. 1990, p. 13.
(3) DO C 372 de 9. 12. 1997.

Considerando lo que sigue:

(1) El 18 de noviembre de 1996 la empresa britanica
British Telecommunications plc (en lo sucesivo,
«BT») y MCI Communications Corporation (en lo
sucesivo, «MCI») notificaron su intencién de llevar
a cabo la fusién total de ambas empresas.

(2) Tras proceder a su examen, la Comisién llegd a la
conclusién de que la operacion notificada entraba
en el ambito de aplicacién del Reglamento (CEE)
n® 4064/89 (en lo sucesivo, «Reglamento sobre
concentraciones»).

1. LAS PARTES

(3) BT tiene como principal actividad la prestaciéon de
servicios y el suministro de equipos de telecomunica-
ciones. Sus principales servicios y productos son las
llamadas telef6nicas locales y de larga distancia en el
Reino Unido, la oferta de lineas telefénicas a parti-
culares 'y empresas, {lamadas telefénicas internacio-
nales realizadas desde y hacia el Reino Unido, asi
como el suministro de equipos de telecomunicacio-
nes para las instalaciones de sus clientes. BT cuenta
ademds con una empresa en participacién (denomi-
nada Springboard) con News International en el
Reino ‘Unido para el acceso a Internet y a su
contenido, y ha suscrito asimismo un acuerdo de
comercializacién en el Reino Unido con BSkyB. BT
opera también a escala internacional y, en particu-
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lar, a escala europea a través de Concert, empresa
en participacién con MCI, y de otras empresas en
participacién europeas.

MCI es una empresa de comunicaciones diversifi-
cada que ofrece a sus clientes un abanico de servi-
cios integrados, entre los que se encuentran comuni-
caciones de larga distancia, inaldmbricas y locales,
servicios de radiobisqueda, mensajeria, Internet,
servicios de informacién, externalizacién, y comuni-
caciones globales avanzadas en los Estados Unidos
de Ameérica. MCI también opera internacional-
mente, sobre todo en el resto del continente ameri-
cano a través de Concert. MCI cuenta con una
empresa en participacion en los Estados Unidos con
News Corporation para la prestacion de servicios de
television via satélite. Esta presencia en la empresa
en participacion se concreta en la tenencia de accio-
nes en varias empresas de News Corporation. En la
actualidad, MCI es titular de una licencia para la
radiodifusién por satélite en los Estados Unidos.

II. LA OPERACION

MCI se fusionari con una filial de BT con domicilio
social en Delaware (Estados Unidos) y dejard de
tener personalidad juridica propia. La filial de BT
pasard a denominarse MCI Communications Corpo-
ration. A partir de ese momento, BT adoptara el
nombre de Concert plc, y establecerd su domicilio
social en Londres, aunque tendrd sedes centrales
tanto en Londres como en Washington.

Concert plc se organizari segiin criterios geograficos
y de clientela. Se seguirdn vendiendo' servicios a

particulares y empresas en el Reino Unido y en los

Estados Unidos bajo las marcas BT y MCI, respecti-
vamente, y mediante operaciones separadas. A partir
de las actuales actividades de ambas compaiiias se
creardn nuevas divisiones, como por ejemplo una
divisién de integracién de sistemas globales, una
divisién internacional, una divisién responsable de
multimedios y otra responsable de las alianzas a
escala mundial y de las empresas en participacion.

III. CONCENTRACION

La operacién propuesta consiste en la fusién total
de BT y MCI en el sentido de la letra a) del
apartado 1 del articulo 3 del Reglamento sobre
concentraciones. Cuando la fusion se haya llevado a
cabo, las acciones en MCI se suprimirdn y los
accionistas de esta empresa distintos de BT recibiran
una aportacién proporcional de acciones de deposi-
to en Concert plc.

IV. DIMENSION COMUNITARIA

Durante el ejercicio financiero 1995/96, el volumen
de negocios mundial de BT registré un superdvit de
17 000 millones de ecus. Durante ese mismo perio-
do, MCI registr6 asimismo un excedente de

(10)

(11)

(12)

11 000 millones de ecus en su volumen de negocios.
Como MCI es una empresa establecida en Estados
Unidos, a efectos de contabilidad, sus ingresos se
consideran obtenidos en Estados Unidos. Existen
diversas formas de enfocar la asignacién geografica
del volumen de negocios obtenido por las compa-
fifas telefonicas en sus llamadas internacionales. Las
partes han facilitado cifras basadas en distintos
métodos de célculo. En todas las variantes propues-
tas, el volumen de negocios de MCI a escala comu-
nitaria super6 los 250 millones de ecus. Ninguna de
las partes realizé mas de las dos terceras partes de
su volumen de negocios en la Comunidad en un
mismo Estado miembro.’

Asi pues, la operacién de concentracién tiene dimen-
sién comunitaria en el sentido del articulo 1 del
Reglamento sobre concentraciones.

V. COMPATIBILIDAD CON EL MERCADO COMUN
Y CON EL ACUERDO EEE

A. Mercados de los productos considerados

En su informacién, las partes manifestaron que no
habia practicamente solapamiento horizontal alguno
entre las actividades de BT y MCI, salvo en dos
dmbitos: el del mercado de servicios prestados a
través de la empresa en participacién Concert y el
de los servicios de audioconferencia. La empresa en
participacién Concert opera en el mercado mundial
de servicios de telecomunicaciones, prestando servi-
cios mejorados de alto valor afiadido a empresas
multinacionales.

Ambas empresas son operadores en sus respectivos
mercados nacionales. Su actividad abarca los
siguientes ambitos: servicios nacionales piblicos
conmutados de telefonia vocal, servicios mejorados
de alto valor afiadido, arrendamiento de lineas a
particulares y telecomunicaciones internacionales.

Dentro de estos dmbitos generales, la Comisién
identificé varios mercados que podian ser importan-
tes para la valoracién de la fusién propuesta, como,
por ejemplo, los servicios internacionales de telefo-
nia vocal, los servicios avanzados de alto valor
afiadido, télex, audioconferencia y videoconferencia
y servicios de tarjetas telefénicas. Sin embargo, una
indagacién posterior ha demostrado que en algunos
de estos mercados las condiciones de competencia
existentes no se verian afectadas ni directa ni signifi-
cativamente por la fusion propuesta, o -bien porque
no se produciria un solapamiento de las actividades
de las partes (télex y videoconferencia) o porque, de
producirse, resultaria irrelevante (en el caso de las
tarjetas telefénicas con una definicién de mercado
més amplia). Aunque el mercado de servicios de alto
valor afiadido y servicios avanzados ya ha sido
definido en decisiones anteriores como un mercado
de alcance mundial (véase la parte V.B, Mercados
geogrificos pertinentes), la Comisién ya expuso los
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problemas de competencia que podia plantear la
fusién de las actividades de las dos empresas en este
ambito en su Decisién 94/579/CE (%) relativa a un
procedimiento de aplicacién del articulo 85 del
Tratado CE y el articulo 53 del Acuerdo EEE
{asunto N 1V/34.857 — BT/MCI), con motivo de la
primera empresa en participaciéon de BT y MCI,
Concert. En cualquier caso, no se trata de un
mercado afectado en el sentido del Reglamento
sobre concentraciones. Asi pues, la presente evalua-
cién se centra exclusivamente en los mercados de
servicios internacionales de telefonia vocal y audio-
conferencia, en los que, segiin las investigaciones de
la Comisién, la fusion entre BT y MCI tendria
efectos sobre la competencia.

Servicios internacionales de telefonia vocal

En la actualidad, los servicios internacionales de
telefonia vocal se siguen prestando principalmente a
través de las redes publicas conmutadas tanto en el
pais de origen como de destino de la llamada. La
interconexion entre las redes nacionales de cualquier
par de paises se efectiia utilizando la capacidad de
transmisién de las instalaciones internacionales exis-
tentes entre los paises considerados. La primera
cuestion que se plantea es si el satélite y el cable son
redes intercambiables a fin de suministrar llamadas
o si deben considerarse independientes. En su comu-
nicacién, las partes citaban una serie de factores que
hacen que el satélite no constituya una alternativa
satisfactoria al cable terrestre o submarino (por
ejemplo, un plazo de propagacién de la sefial mucho
mayor, efectos de eco, mayor exposiciéon a las
condiciones climaticas y ambientales como, por
ejemplo, la lluvia). Esta opinién ha sido ratificada
por una serie de clientes que afirmaron no conside-
rar el satélite una alternativa satisfactoria al cable.
Por este motivo, a los fines de la evaluacion de la
fusién propuesta se juzga méds adecuado no conside-
rar el cable y el satélite sistemas intercambiables en
la prestacion de servicios internacionales de telefonia
vocal con arreglo a los niveles exigidos.

Las llamadas directas internacionales (International
Direct Dialled Calls; en lo sucesivo, «<IDD») siguen
representando el volumen mds importante de servi-
cios internacionales de telefonia vocal. IDD es un
método automadtico de realizar o recibir llamadas a
través de la red telefénica piiblica conmutada. Se
establecen acuerdos para que los operadores inter-
nacionales lleven a cabo las llamadas internacionales
a través de las instalaciones de transmisién que se
suministran reciprocamente. Los usuarios de los
servicios telefénicos IDD son tanto mayoristas como
minoristas. Los clientes mayoristas son fundamen-
talmente las empresas de telecomunicaciones que
compran interconexién conmutada con las instala-
ciones de transmision internacional propiedad de los
operadores de instalaciones ya existentes. Los clien-
tes minoristas son las empresas y los particulares.

(3} DO L 223 de 27. 8. 1994, p. 36.

(15)

(16)

(17)

(18)

(5

() DO
) DO

Los servicios internacionales de telefonia vocal se
prestan asimismo a través de circuitos privados
internacionales arrendados (International Private
Leased Circuits; en lo sucesivo, «IPLC») que se
arriendan a operadores de instalaciones. Asi pues,
estos circuitos constituyen otra forma de acceso de
los usuarios a las instalaciones internacionales
mediante contratos para la utilizacién de capacidad
de transmisién internacional a través de un sistema
de compra, generalmente celebrados por operadores
telefénicos y clientes minoristas con una elevada
necesidad de utilizacién. En la actualidad, los IPLC
se suministran y cargan en semicircuitos. En el
Reino Unido, son BT o Mercury quienes suminis-
tran terminales y la mitad ficticia de la seccién
internacional, mientras que otro operador suminis-
tra la otra mitad del circuito y terminales en su
pais.

Audioconferencia

La audioconferencia es un servicio liberalizado con
arreglo a lo dispuesto en la Directiva 90/388/CEE de
la Comisién, de 28 de junio de 1990, relativa a la
competencia en los mercados de servicios de teleco-
municaciones (*), cuya dltima modificacién la consti-
tuye la Directiva 96/19/CE(°), y consiste principal-
mente en la oferta de conferencias mediante el
teléfono. Este servicio incluye la utilizacién de un
sistema controlado por ordenador (denominado
«puente») mediante el cual se ponen en comun las
conversaciones telefonicas de los distintos partici-
pantes en la conferencia. La conferencia puede de-
sarrollarse a través de un operador o automitica-
mente. El equipo de «puente» mantiene el volumen
y la claridad del sonido y permite a los participantes
ser invitados a la conferencia por el operador de la
conferencia antes de que ésta se celebre (conferen-
cias de llamada externa) o a una hora fijada previa-
mente (conferencias de llamada interna).

Desde el punto de vista de los usuarios finales, la
audioconferencia puede considerarse un mercado
pertinente distinto. Sus posibles substitutos funcio-
nales desde el punto de vista de la demanda (tales
como la videoconferencia o la organizacién de reu-
niones) son mucho mis caros y no parece probable
que los usuarios de dicho sistema vayan a pasar a
utilizar sistemas alternativos en respuesta a un
pequefio aunque constante aumento del precio del
servicio.

Ambas partes prestan servicios de audioconferencia
en el Reino Unido. A través de su filial indirecta
Darome Teleconferencing UK (en lo sucesivo, «Da-
rome»), totalmente bajo su control, MCI presta
servicios de audioconferencia en el Reino Unido vy,
en menor grado, en el resto de Europa.

L 192 de 24. 7. 1990, p. 10.
L 74 de 22. 3. 1996, p. 13.
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B. Mercados geograficos pertinentes

Servicios internacionales de telefonia vocal

Las dos empresas prestan servicios internacionales
de telefonia vocal. Ambas cuentan con licencia para
actuar como operadores de instalaciones internacio-
nales en sus respectivos paises, y MCI ha obtenido
recientemente una licencia de explotacién de instala-
ciones internacionales en el Reino Unido. Ambas
empresas tienen participaciones en los cables subma-
rinos transatldnticos. Desde el punto de vista de los
usuarios, el mercado geografico de referencia de los
servicios internacionales de telefonia vocal debe defi-
nirse haciendo referencia a las rutas de trifico de
llamadas entre cualquier par de paises, ya que otras
rutas internacionales no pueden considerarse alter-
nativas viables desde el punto de vista de la
demanda. Desde el punto de vista de la oferta, en
opinién de la mayoria de los operadores consultados
por la Comision, la posibilidad de hubbing, es decir,
de reorientar el trifico entre el Reino Unido y
Estados Unidos a través de terceros paises, no
parece todavia una alternativa viable desde el punto
de vista comercial, ya que con arreglo al sistema
vigente de tasas de distribucién y rendimiento pro-
porcional resultaria mds caro que utilizar las rutas
directas. Ademds, pueden delimitarse dos mercados
geogréficos distintos dentro de cualquier ruta inter-
nacional, cada uno de los cuales abarca el trifico
bilateral originado a partir de los paises correspon-
dientes. Aunque los clientes tienen alguna oportuni-
dad de beneficiarse de las diferencias de precios
entre cualquier par de paises (por ejemplo, mediante
tarjetas telefénicas o servicios de callback), por el
momento, estas alternativas no parecen representar
una amenaza significativa en materia de competen-
cia para los operadores nacionales ya instalados. Asi
pues, el mercado de referencia para la evaluacién de
la concentracién propuesta es el mercado del Reino
Unido para la prestacion de servicios internacionales
de telefonia vocal en la ruta Reino Unido—Estados
Unidos.

Las partes han facilitado mapas que muestran la
capacidad de cable submarino transatlintico. De
acuerdo con dichos mapas, existen cinco cables
principales —TATS8, PTAT1, TAT9, TAT11 y TAT
12/13— que conducen este trafico y que conectan el
Reino Unido con la costa este de Estados Unidos.
Estos son los cables de referencia para la evaluacion
de la concentracién propuesta.

Audioconferencia

En su notificacién, las partes presentan el mercado
de la audioconferencia como un mercado nacional,
aunque seflalan que el alcance geogrifico de este
mercado de referencia es mayor o tiende a
ampliarse. Segiin las respuestas a las encuestas lleva-
das a cabo por la Comisién, este mercado se consi-
dera fundamentalmente de caricter nacional.

(22) Segin una serie de fuentes del mercado, la mayor

(24)

(25)

(
(
(
1

5
8
9

)
)
)
)

parte de los servicios de audioconferencia tienen
lugar en el mercado nacional. Los usuarios tienden a
recurrir en primer lugar a proveedores establecidos
en el pais desde el que realizan la llamada, aunque
puede haber asimismo acuerdos internacionales,
concretamente entre Estados Unidos y el Reino
Unido. La prestacion de servicios de audioconferen-
cia exige una fuerza de ventas que trabaje con gran
dedicacién en el pais en el que se va a prestar el
servicio. Los usuarios no suelen contratar este tipo
de servicio a escala mundial o internacional, incluso
aunque una audioconferencia incluya a participantes
de diversos paises.

C. Evaluacion desde el punto de vista de la
competencia

Cuotas de mercado en los servicios internacionales
de telefonia vocal en la ruta Reino Unido—Estados
Unidos

Con unos ingresos de [...](°) millones de ecus
generados por los usuarios britinicos, BT ocupa el
[...](") del mercado britdnico de llamadas IDD
hacia el exterior en la ruta Reino Unido-Estados
Unidos. Mercury controla un [...](}) del trifico, y
otras empresas (por lo general revendedores) un
[...]¢). Si se analizan los importes abonados por
los corresponsales de Estados Unidos en la ruta
Reino Unido-Estados Unidos, la cuota de mercado
de BT en el trifico de llamadas hacia el interior es
atin mayor, con unos ingresos que ascienden a
[...](°) millones de ecus, lo que representa el
[...]1(7) del mercado. Mercury controla el [...]()
restante.

Por lo que respecta a los IPLC, BT cuenta con una
cuota de mercado del [...](7) y Mercury controla el
resto del mercado. Dichas cuotas no han sufrido
variacion alguna en los ultimos tres afios.

BT sigue disfrutando de una posicién muy sélida en
los mercados nacionales. La cuota de BT por lo que
respecta a las comunicaciones interurbanas es del
[...J(™), con unos ingresos superiores a los
[. . .](%) millones de ecus. Por lo que respecta a los
circuitos privados nacionales, la cuota de mercado
de BT representa el [...](}°) en volumen, mientras
que Mercury posee un [...](°) y otras empresas se
reparten el volumen restante. En cuanto al bucle
local, BT controla el [...](!°) del mercado con unos
ingresos de [...](°) millones de ecus.

() En la version de la presente Decision destinada a la publica-

cion, determinadas informaciones se han suprimido o susti-
tuido por mdrgenes amplios u otras menciones, con arreglo
al apartado 2 del articulo 17 del Reglamento sobre concen-
traciones, relativo a la no divulgacién de secretos comercia-
les.

Entre un 50% y un 70 %.

Menos del 35 %.

Menos del 15 %.

(%9 Mais del 75 %.
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(26) La elevada cuota de mercado de BT en la prestacion (30) La cantidad pagada por el operador de origen al
de servicios internacionales de telefonia vocal en la operador de destino por la compleciéon de llamadas
ruta Reino Unido-Estados Unidos, se ve reforzada suele corresponder a la mitad de la tasa de distribu-
por el control que la compaiiia ejerce en la actuali- cién y ‘se denomina tasa de liquidacién. En la
dad sobre el bucle local del Reino Unido. Habida préctica, las tasas de liquidacién que se deben unos
cuenta de los plazos e inversiones exigidos para el operadores a otros suelen compensarse y, en el
desarrollo de redes locales, es muy probable que en supuesto de que el trifico de llamadas entre los dos
un futuro inmediato BT siga manteniendo su actual paises de que se trate esté equilibrado, apenas hay
posicién dominante en éste mercado. intercambio de dinero. Ahora bien, cuando el flujo
’ de llamadas es mayor en una direccion que en otra_
—como sucede actualmente en el caso de Estados
) o Unidos y el Reino Unido, en que el volumen de
Sistema de tasas de distribucion trifico entrante en el Reino Unido es mayor que en
el sentido contrario—, se originan flujos netos de
(27) En la actualidad, la mayoria de las llamadas telefé- tesoreria. Para un op grador que completfs mas !l’a-
nicas internacionales son IDD. Estas se gestionan madas ('ie las que inicie, los Ingresos de ll(ll,udaClOIl
aplicando un sistema de «corresponsales» en el que que reciba _del. oP ?fador remitente fzxcfederan de los
como minimo dos operadores internacionales inter- costes de hquxd:_i’cmn que se vera obligado a p agar
vienen en el proceso de inicio y terminacién (es por la terminacién de sus propias llamadas salien-
decir, entrega) de la llamada. El sistema de determi- tes.
nacién y ahono del importe adeudado entre el
operador que inicia la llamada y el que la termina (31) A lo largo del tiempo, el coste de las telecomunica-
en el contexto del trifico de llamadas internacional ciones internacionales ha descendido, en los dltimos
se reconoce con el nombre de «régimen de tasas de afios de forma bastante sensible, como consecuencia
distribucién». de la disminucién de] coste de la tecnologia tanto de
conmutacién como de transmisién. Sin embargo, las
tasas de distribucién no se han reducido, en general;
(28) Una tasa de distribucidn es una tasa negociada entre en la misma medida que los costes subyacentes.
operadores internacionales, partiendo del principio Ademas, los gastos de recogida cobrados a los
de que los operadores prestan de forma conjunta usuarios finales siguen siendo suficientemente eleva-
servicios de telefonia vocal traspasdndose reciproca- dos para cubrir todos los costes tedricos de las tasas'
mente el tréﬁco de llamadas en el puntO medio de la de liquidacién’ pese a que éstos rebasan con creces
ruta entre dOS pafses. Asi pues, una tasa de diStribu- los costes que supone para los Operadores de teleco-
cién es un tipo de tarifa de conexi6n especializada municaciones a ambos extremos el encaminamiento
que concede al trifico internacional un trato dife- del trifico en una misma ruta.
rente del nacional,. englobando en la prictica el
suministro de un semicircuito internacional, la cone-
xion a la pasarela internaciona_l conmutada en el El nuevo marco normativo y su incidencia en el
pais de destino y la terminacién nacional de la desarrollo de la competencia
llamada por parte de los operadores en cada
extremo.
(32) El contexto en el que se inscribe la fusidén prevista se
caracteriza por la progresiva evolucion de muchos
(29) El sistema de tasas de distribucion se concibié en un regimenes nacionales hacia la plena liberalizacion de

momento en el que cada pais tenia el monopolio en
la prestacién de servicios internacionales. Cuando el
mercado de uno de los paises que forman el par se
liberaliza, se plantea el problema de cémo reequili-
brar la relacién entre el prestador monopolistico y
los prestadores de servicios de telecomunicaciones
en el pais liberalizado. Debido a ello, se introduje-
ron el rendimiento proporcional y los acuerdos de
contabilizacién paralela. En virtud de la norma de
rendimiento proporcional, cualquier operador inter-
nacional en el pais liberalizado que celebre un
acuerdo de explotacién con un corresponsal extran-
jero en un pais no liberalizado deberd recibir una
asignacién de trifico de vuelta del corresponsal
extranjero proporcional al volumen de tréfico que el
operador envia hacia el exterior al corresponsal
extranjero. La contabilizacién paralela prohibe a
cualquier operador acordar con un corresponsal un
precio de terminacion distinto del precio aplicado
por ese mismo corresponsal a otros operadores
competidores en el mismo pais.

"

los mercados de telecomunicaciones. Este proceso
ha avanzado recientemente en el Reino Unido atin
mas, a raiz de la decision del Gobierno de abrir el
mercado de las infraestructuras internacionales y de
la posterior concesiéon de 45 nuevas licencias de
explotaciéon de infraestructuras internacionales en
enero de 1997, muchas de las cuales han sido
otorgadas a operadores estadounidenses, y la supre-
sion de las exigencias de rendimiento proporcional
del lado britdnico. Del lado estadounidense, y de
acuerdo con las nuevas normas establecidas reciente-
mente, a través de la decisibn de la Comisién
Federal de Comunicaciones (Flexibility Order of the
Federal Communications Commission, FCC) (11), los
operadores de este pais podran negociar acuerdos de
liquidacién alternativos, que no se ajusten al régi--
men de tasas de distribucién, con corresponsales

«Fourth Report and Order in the matter of International

Accounting Rates» de la FCC, aprobados el 26 de noviem-
bre de 1996.
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extranjeros de paises que cumplan el criterio de
«posibilidades efectivas de competencia» fijado por
la FCC, o siempre que los operadores de Estados
Unidos puedan demostrar que la desviacién del
régimen vigente fomentara la fijacién de precios del
mercado y la competencia, al mismo tiempo que
impide que el corresponsal extranjero abuse de su
posicién en el mercado. Las nuevas normas estable-
cen, asimismo, que para poder obtener la autoriza-
cién pertinente de la FCC aquellos operadores que
negocien acuerdos de liquidacién alternativos que
afecten a mas del 25% del trifico con destino al
exterior o proveniente del exterior en una ruta
determinada deberin demostrar que las condiciones
del acuerdo no son més discriminatorias de lo
razonable o proponer a los operadores competidores
tales condiciones sobre bases no discriminatorias.

Como resultado de esta evoluciéon de la normativa,
un operador internacional autorizado tanto en Esta-
dos Unidos como en el Reino Unido tiene ahora la
posibilidad de prestar servicios de telefonia entre
ambos paises de extremo a extremo, completando
las llamadas en el extranjero mediante su propia
infraestructura internacional y accediendo directa-
mente a las funciones independientes de la red
nacional del otro pais, asi como de suministrar la
infraestructura que haya podido establecer en el
extranjero.

Aun cuando quepa logicamente esperar una intensi-
ficacion de la competencia en los préximos afios en
la ruta que une a Estados Unidos y el Reino Unido,
como consecuencia del nuevo marco normativo que
se acaba de describir, la forma en que el mercado
pasard realmente del actual régimen de tasas de
distribucién a un auténtico sistema de gastos de
complecién basados en los costes, asi como el plazo
necesario para ello, siguen suscitando una considera-
ble incertidumbre.

En este contexto, conviene tener presente que el
régimen de tasas de distribucion vigente no ofrece a
los operadores telefénicos demasiados incentivos
para pasar a un sistema de fijacién de precios de
interconexion basado realmente en los-costes. Los
gastos de recogida que actualmente se facturan a los
usuarios finales reflejan la tasa integra tedrica de
liquidacién pagada al operador final extranjero, sin
que se tomen en consideracién los ingresos de
liquidacién que produce el trifico entrante. Por
consiguiente, dado que las tasas de distribucion
siguen siendo superiores a los costes, las compaiifas
telefonicas obtienen un volumen significativo de
ingresos netos a través del trifico internacional
conmutado. En la ruta Estados Unidos-Reino
Unido, esta conclusién se aplica especialmente a los
operadores de este dltimo pais, para los cuales el
desequilibrio existente en el trafico con los operado-
res estadounidenses da lugar a un volumen de
ingresos de liquidacién sensiblemente mayor que el
de los pagos que efectian por tal concepto a los
corresponsales de Estados Unidos. No obstante,

(36)

(37)

(38)

incluso para los operadores estadounidenses, que
hoy por hoy registran un saldo de liquidacién
deficitario con el exterior, la situacién de que disfru-
tan merced a los ingresos procedentes del trafico de
vuelta sigue siendo mds ventajosa que un sistema en
que los gastos de recogida cobrados a los usuarios
finales se basan en los costes reales de tramitacién
de las llamadas.

Dado que los operadores actuales carecen de alicien-
tes para abandonar el sistema de tasas de distribu-
cidn, el desarrollo de la competencia, al menos a
corto y medio plazo, dependerd probablemente en
gran medida de la entrada al mercado de nuevos
operadores. No obstante, en este contexto, pueden
desempefiar un papel clave algunos factores restricti-
vos, tales como el acceso a la capacidad de transmi-
sién transatldntica y la interconexién nacional con
la capacidad de transmisién transatlintica por cable
y los bucles locales en ambos extremos,: por lo que
serd necesario tomarlos en consideracién al evaluar
la fusién prevista.

Durante la investigacion realizada con motivo de la
presente concentracién, varios competidores mani-
festaron que, para su autorizacion, deberia impo-
nerse como condicién el principio de igualdad de
acceso en el Reino Unido. Otros opinaron, por el
contrario, que el sistema actual no constituye un
verdadero obsticulo. La igualdad de acceso consiste
en que al efectuar sus ilamadas internacionales los
usuarios tengan que marcar el mismo nimero de
digitos cualquiera que sea el operador de larga
distancia que seleccionen. Con arreglo a la legisla-
cién vigente, BT es el operador elegido por defecto
puesto que, para seleccionar a otro, los usuarios
tienen que marcar digitos adicionales. La Comisién
ha llegado a la conclusién de que la concentracién
notificada no afecta a los problemas que los compe-
tidores puedan tener como resultado de la reglamen-
tacidn britdnica sobre la numeracién, que ya existia
previamente.

Capacidad de las infraestructuras de transmision
transatldntica

La capacidad de transmisién que ofrece el cable
transatlintico submarino fue desarrollada en gran
parte por consorcios de operadores telefénicos, cada
uno de los cuales cuenta con un porcentaje de
participacién en el cable en funcién de su contribu-
cién a los costes de la empresa. En el momento en
que se instala el cable, cada uno de los miembros
del consorcio adquiere la capacidad que necesita
(que se denomina capacidad asignada). Ahora bien,
el cable dispone normalmente de una capacidad
excedentaria, que, en general, pasa a constituir una
reserva comun. Los miembros del consorcio pueden,
con el consentimiento de los demas miembros, soli-
citar que se les asigne tal capacidad, siempre y
cuando paguen los costes historicos y los gastos de
mantenimiento de la fraccién que adquieran.
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en circuitos integros y se vende generalmente como
tal. Sin embargo, debido a la reglamentacién que,
hasta hace poco, impedia a un operador telefénico
disponer de una licencia para la explotacién de
infraestructura a ambos extremos de un cable inter-
nacional, los circuitos integros como tales sélo
podian utilizarse para el transito. Si se deseaba
utilizar un circuito para el intercambio directo del
tréfico bilateral de llamadas automaticas internacio-
nales a través de la red publica conmutada, era
necesario configurarlo en forma de semicircuito aco-
plado, es decir, que la propiedad de un circuito
integro se dividia en partes iguales entre los dos
operadores de infraestructura situados a ambos
extremos del cable. Cada uno de los operadores
debia estar en posesién de la correspondiente licen-
cia para la explotacion de infraestructura internacio-
nal en el pais desde el cual operaba, en cuyo caso
ambos podian proceder al intercambio del tréfico
automdtico internacional en calidad de corresponsa-
les. Como alternativa a la propiedad directa de
semicircuitos {posibilidad de que disfrutaban tnica-
mente los operadores que pertenecian al consorcio
del cable inicial), los semicircuitos podian ser arren-
dados o asignados mediante la concesién de un
derecho irrevocable de uso (DIU) (véase el conside-
rando 41). En la ruta transatlintica Reino Unido-
Estados Unidos, un operador britdnico dispondra de
los semicircuitos orientales {desde el Reino Unido
hasta el medio del Atlantico), a los que corresponde-
ran los semicircuitos occidentales propiedad de un
operador estadounidense. Los circuitos integros pro-
piedad de un mismo miembro del consorcio podian
utilizarse para el transito, pudiendo también resultar
ttiles en previsién de una posible liberalizacién en el
pais de terminacién extranjero. Asimismo, podian
arrendarse como IPLC.

Una vez que el cable entra en servicio, suele ser
imposible incorporarse al consorcio en las mismas
condiciones que los participantes iniciales. Si un
tercero desea tener acceso al cable, debera solicitar-
selo a los operadores existentes, pudiendo en ese
caso elegir entre intentar obtener acceso a los circui-
tos ya asignados a los miembros del consorcio o a la
capacidad puesta en comdn.

Para adquirir una capacidad ya asignada que se ha
configurado como un semicircuito acoplado, suele
resultar necesario obtener el consentimiento de los
propietarios en ambos extremos del semicircuito
correspondiente. Ambas mitades del circuito pueden
ser arrendadas, generalmente por un periodo apro-
ximado de un afio, si bien pueden fijarse periodos
mas largos. Asimismo, existe la posibilidad de asig-
nar la capacidad mediante la concesiéon de un DIU
por el periodo de vida del cable (este derecho se
asemeja en muchos aspectos a un derecho de propie-
dad, pero, en general, no otorga ninguna participa-
cién en el cable, ni confiere derecho de voto alguno
en los comités de gestion del cable). Si, como suele
ocurrir, cada uno de los extremos del circuito perte-

(42)

(43)

(44)

mente el consentimiento de los propietarios de
ambos extremos para poder asignar cualquiera de
los extremos de un semicircuito_acoplado.

En el supuesto de que un tercero desee obtener
acceso a la capacidad disponible en la reserva
comun, deberd dirigirse a uno o varios miembros
del consorcio, los cuales podran lograr que se les
asigne la correspondiente capacidad y otorgar poste-
riormente al tercero interesado un DIU. Los meca-
nismos a través de los cuales se adoptan tales
decisiones o se negocian los precios y condiciones
no son plenamente transparentes.

Capacidad disponible en los cables transatlinticos

Si se observa el actual reparto de capacidad de los
cables transatlinticos entre los distintos propieta-
rios, BT y MCI, junto con AT&T, figuran entre los
principales propietarios de los cables que se conside-
ran pertinentes a efectos de la presente evaluacién
(véase la parte V.B, Mercados geogrificos pertinen-
tes).

La determinacién de la capacidad de que disponen
actualmente BT y MCI es un problema complejo.
Tante en el extremo oriental como en el extremo
occidental de los cables transatlanticos pertinentes,
una importante cuota de la capacidad existente
corresponde a operadores que no son ni de los
Estados Unidos ni del Reino Unido y que no estin
autorizados para prestar servicios de telefonia vocal
en la ruta Estados Unidos-Reino Unido. Por tanto,
la capacidad de que disponen se utiliza esencial-
mente con fines de transito (es decir, como conexién
intermedia para el encaminamiento del trafico hacia
otros paises), en virtud de contratos de larga dura-
ciébn con los corresponsales extranjeros del otro
extremo, lo cual, a su vez, implica que, en el
supuesto de que esta capacidad se reasignase a la
ruta Estados Unidos-Reino Unido, habria que hacer
frente a costes considerables de conmutacién. Con
arreglo a los célculos efectuados a partir de las
cifras facilitadas por las partes, una vez excluidos
estos operadores, BT posee un [. ..](!%) aproximada-
mente de la capacidad total asignada en el extremo
oriental de los cables transatlinticos pertinentes,
MCI [...]("%), AT&T [...](**) y Mercury [...](*),
en tanto que otros operadores estadounidenses,
como MFS/Worldcom y Sprint tendrian cada uno
[...]J("). En el extremo occidental, BT tendria
[-..]1("), aproximadamente, MCI [...]("*), AT&T
[-..]("%), MFS/Worldcom y Sprint [...](*}) cada
uno, aproximadamente, y Mercury [...](?%). Estos

(12) Entre un 40% y un 50 %.
(1}) Menos del 25 %.
(**) Menos del 30 %.
(*%) Entre un 40% y un 50 %.
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datos significan que BT posee la mayor cuota indivi-
dual de capacidad en el extremo oriental, y que
MCI y BT constituyen, conjuntamente, el segundo
mayor propietario en el extremo occidental.

Las partes han confirmado que, combinando la
capacidad total acoplada de BT y MCI y la capaci-
dad total de que dispone cada uno de ellos en
circuitos integros, seria posible hacer frente a la
totalidad del tréfico actual de BT y MCI en la ruta
Estados Unidos-Reino Unido en ambas direcciones.
Asimismo, las partes sefialan que otros operadores,
tales como AT&T, disponen de capacidad suficiente
como para no necesitar a otros corresponsales en
relacién con la totalidad del trifico conmutado que
realizan en la ruta Estados Unidos-Reino Unido.
No obstante, las partes alegan que, para efectuar un
célculo mas adecuado de la capacidad de que dispo-
nen en la citada ruta, seria necesario excluir la
capacidad que estdn utilizando o la que han adqui-
rido con fines de transito (es decir, para encaminar
el trifico completado por corresponsales en paises
distintos de Estados Unidos o el Reino Unido), asi
como la que poseen en cables que vayan a parar
también a paises distintos del Reino Unido, en la
medida en que esta capacidad esté asignada a rutas
distintas.

Todos los cables transatlinticos pertinentes tienen
también puntos de terminacion en paises distintos
del Reino Unido (como Francia, Espafia e Irlanda) y
suelen adquirirse circuitos para encaminar el trifico
en rutas especificas. No obstante, tal como confir-
man las respuestas de los principales competidores,
los circuitos adquiridos en el cable TAT 12/13
pueden también en principio, a diferencia de otros
cables, servir para el trifico entre Estados Unidos y
el Reino Unido, siempre que los miembros del
consorcio den su visto bueno, puesto que la configu-
racién particular del cable (disefiado como un bucle
que enlaza Estados Unidos, el Reino Unido y Fran-
cia) permite encaminar el trifico en cualquier sen-
tido del bucle.

El problema de la capacidad de transito es mas
dificil de resolver, dado que practicamente toda la
capacidad coincidente de las partes estd constituida
por circuitos integros en el cable TAT 12/13 que
han sido adquiridos hace poco y que, por consi-
guiente, ain no se utilizan. En consecuencia, y
contrariamente a la capacidad de trdnsito con que
cuentan los operadores que no son ni estadouniden-
ses ni britdnicos, esta capacidad podria, en princi-
pio, asignarse a la ruta Estados Unidos-Reino
Unido, sin que las partes tengan que hacer frente a
costes de conmutacién significativos. En cualquier
caso, y aunque se excluyera la capacidad que, de
acuerdo con las partes, estd reservada para el tran-
sito, si se efectuaran deducciones similares en rela-
cién con los principales competidores de las partes
en la ruta Estados Unidos-Reino Unido, la fusién
prevista seguiria dando lugar a un solapamiento de

(48)

(49)

(50)

[...](*), aproximadamente, de la capacidad global
en el extremo oriental de los cables transatlanticos
pertinentes, o 126 circuitos de 2 Mbit de un total
estimado de [...]("”) circuitos de 2 Mbit, la mayor
parte de la cual esta signada en TAT 12/13, porcen-
taje suficientemente elevado como para reforzar la
posicién ya de por si preponderante de BT.

Ademads, de acuerdo con la informacién facilitada
por las partes, en la fecha de notificacién la capaci-
dad no asignada en TAT 12/13 seguia siendo sufi-
ciente para satisfacer las necesidades de los operado-
res recientemente autorizados en el Reino Unido.
No obstante, en la ultima ronda de asignaciones de
capacidad en TAT 12/13, que tuvo lugar en enero
de 1997, BT y MCI adquirieron volimenes signifi-
cativos de nueva capacidad —[...](") y [...](")
circuitos integros de 2 Mbit, respectivamente—.
Otros miembros del consorcio, como AT&T, adqui-
rieron también capacidad en funcién de su porcen-
taje de participacién en dicho cable. La magnitud de
estas adquisiciones bast6 para provocar una serie de’
quejas por parte de los operadores potenciales (es
decir, aquellos que han obtenido recientemente una
licencia para la explotacién de infraestructuras inter-
nacionales en el Reino Unido), quienes adujeron que
no quedaba pricticamente ninguna capacidad para
los nuevos operadores en ese cable. Ciertamente,

[...J(*®) de la capacidad del cable inicialmente pre-

vista —lo que corresponde a un [...}('®), aproxima-
damente, de la capacidad total en todos los cables
transatldnticos pertinentes— estd ain sin asignar.
Sin embargo, las solicitudes de capacidad en
TAT 12/13 presentadas por los miembros del con-
sorcio, y entre ellos BT y MCI, y ain pendientes
excedieron con creces el volumen de esta reserva

- comun, dificultando atn mas el acceso de nuevos

operadores al mercado.

Las partes sostienen que, con independencia de que
haya o no en la actualidad la oportuna capacidad
excedentaria en los cables existentes, en breve podrad
disponerse de un enorme volumen de capacidad
adicional, merced a la mejora de TAT 12/13 pre-
vista {que, mediante la introduccién de una nueva
tecnologia de transmisién, permitird duplicar la
capacidad actual del sistema) y la entrada en funcio-
namiento de nuevos cables, tales como el cable
Gemini que proyectan instalar conjuntamente MFS
y Cable & Wireless (que, en principio, duplicara la
capacidad transatldntica total actual).

Pese a la creacién de nueva capacidad prevista, los
miembros del consorcio seguirdn disfrutando de un
derecho de opcién sobre la asignacion de capacidad
adicional derivada de la mejora de TAT 12/13.
Ademas, dado que no es probable que pueda dispo-
nerse de la capacidad adicional resultante de la
mejora de TAT 12/13 ni de la total puesta en

(1¢) Menos del 15 %.

(') Suprimido. Informacién comercial confidencial.
(*®) Menos del 15 %.
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servicio del nuevo cable Gemini antes de finales de
1998, el problema de si podré satisfacerse el conti-
nuo aumento de la demanda sigue estando pen-
diente. Se reconoce generalmente que la demanda de
capacidad en los cables aumentard y algunos de los
consultados consideran que, dado el volumen extre-
madamente elevado de capacidad que requieren los
usuarios de Internet, asi como el alto nimero de
nuevos operadores potenciales que se derivard de la
inminente liberalizacién de los mercados de teleco-
municaciones europeos, incluso esta capacidad adi-
cional resultard, a corto plazo, insuficiente, propor-
cionando tan sélo, en el mejor de los casos, un
respiro temporal. Cabe recordar, asimismo, que el
cable TAT 12/13 sélo llegd a ser plenamente opera-
tivo a principios de 1996 y que, en apenas seis o
nueve meses, las solicitudes de capacidad adicional
de los operadores establecidos ya habfan agotado

practicamente toda la capacidad residual que ofrecia
dicho cable.

Por consiguiente, la entrada de nuevos operadores
de infraestructura en el mercado de servicios inter-
nacionales de telefonia vocal para cubrir la ruta
Estados Unidos-Reino Unido dependeri, en gran
medida, de la capacidad que pongan a su disposi-
cién los operadores de telecomunicaciones estableci-
dos y de las condiciones econémicas que éstos les
apliquen. En lo que respecta a las partes, éstas no
estan especificamente obligadas a liberar capacidad
y podrian negarse a ello, por ejemplo, en el caso de
que consideren necesitar para si mismas esa capaci-
dad.

Interconexién nacional con la capacidad de los
cables transatlinticos y los bucles locales

El trafico encaminado a través de un cable interna-
cional debe pasar por las cabezas de cable situadas a
cada extremo, con el fin de poder completarse en el
pais correspondiente. Mediante las instalaciones de
transmisién de vuelta, las llamadas internacionales
se transfieren de la estacion de terminacién del cable
a un determinado punto de interconexiéon con una
red nacional y seguidamente a una red local (el
«bucle local») para su entrega final.

En la actualidad, el coste del trifico de llamadas
internacionales corre a cargo de los operadores
corresponsales de acuerdo con el sistema de liquida-
cién proporcional, segin el cual se fijan tarifas no
basadas en los costes para la complecién de llama-
das originadas en el extranjero. Este sistema es un
reflejo de la estructura tradicional del mercado de
llamadas internacionales, en el que los operadores
monopolisticos nacionales proceden a la complecién
reciproca de las llamadas. En el Reino Unido, la
concesién de 45 nuevas licencias para la utilizacién
de infraestructura internacional fomentara la com-
petencia en este sector y favorecerd el paso a un
sistema de fijacién de tarifas de complecion basadas
en los costes.

Las Directivas comunitarias actualmente en vigor (la
Directiva 95/62/CE del Parlamento Europeo y del
Consejo, de 13 de diciembre de 1995, relativa a la

(57)

aplicacién de la oferta de red abierta (ONP) a la
telefonia vocal (*’) y la Directiva 90/388/CEE) esta-
blecen normas especificas para garantizar que toda
solicitud razonable de interconexién sea satisfecha
en condiciones no discriminatorias, proporcionales y
transparentes. Con arreglo a las citadas disposicio-
nes, los Estados miembros deberdn establecer direc-
tamente los requisitos necesarios para la intercone-
xidén en el supuesto de que las negociaciones comer-
ciales no permitan llegar a ningin acuerdo en un
plazo razonable, y habrdn de asegurarse de que los
sistemas de contabilidad de costes empleados por los
operadores en relacion con la prestacion de servicios
de telefonia vocal y el suministro de redes publicas
de telecomunicaciones reflejan los elementos de
coste pertinentes para la tarificacion de las ofertas
de interconexién.

La licencia de BT en el Reino Unido le obliga a
publicar por separado la contabilidad de sus activi-
dades comerciales (incluidos los servicios de interco-
nexién). Asimismo, tiene la obligacién de publicar,
entre otras cosas, las tarifas, basadas en los costes,
de sus servicios de interconexién, asi como los
costes a partir de los cuales se calculan estas tarifas.
BT estd obligada a facilitar a los demds operadores
el acceso a las estaciones de terminacion del cable y
la interconexioén con su red conmutada a- precios
basados en los costes. En virtud de su licencia, BT
estd asimismo obligada a aplicar- condiciones no
discriminatorias y equitativas. Asi pues, las condi-
ciones de acceso de otros operadores a las infraes-
tructuras de BT son las mismas que la empresa
aplica para prestarse a si misma acceso y servicios.

Actualmente es OFTEL, la autoridad reguladora
britdnica en materia de telecomunicaciones, quien
fija las tarifas de interconexién que deben pagar
para el acceso a los servicios de BT los demds
operadores britinicos de redes y de servicios de
reventa internacional. El sistema de determinacién
de tarifas aplicado se basa directamente en los
costes. Estd previsto que, a partir de octubre de
1997, BT fije sus propias tarifas dentro de un marco
definido. Las tarifas de interconexién de BT se
basaran en los costes adicionales a largo plazo vy,
para los servicios que ain no estén sujetos a una
competencia efectiva, se aplicardn limites de precios.
OFTEL fijara la tarifa inicial, que estari sujeta a un
limite de precio que reducird anualmente la tarifa
real a fin de reflejar las mejoras de eficacia que se
espera obtener. Con arreglo a este sistema se esta-
blecerdn dos cestas de servicios de interconexién
diferentes. La complecién de llamadas constituird
una cesta por separado, estrictamente regulada por
tratarse de un servicio «ineludible». Otros servicios
tales como la transferencia a partir de estaciones
terminales del cable (In-Span Handover y Customer
Sited Handover) estardn sujetos a limites de precios
especificos.

Por lo que respecta a los precios de los servicios de
vuelta, éstos se basan en precios de derechos de
paso comparables a los ofrecidos para otros circui-

(**) DO L 321 de 30. 12. 1995, p. 6.
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tos privados nacionales. Desde hace algunos meses,
se estdn ofreciendo precios diferentes para los servi-
cios de vuelta. OFTEL estd controlando estricta-
mente los precios ofrecidos por BT. Con el acceso al
mercado de proveedores alternativos de servicios de
vuelta, tales como Energis y MFS, parece razonable
pensar que la competencia para la prestacion de este

tipo de servicios seguird intensificAindose, en res-

puesta a la creciente demanda de los operadores que
hayan obtenido recientemente una licencia para
establecerse en el mercado de servicios internaciona-
les de telefonia vocal.

Impacto de la concentracion

Al agrupar la capacidad de que disponen BT y MCI
en los cables en la ruta Reino Unido-Estados Uni-
dos, la concentracién ofrecerd a las partes la posibi-
lidad de actuar como «corresponsales de si mis-
mas», es decir, que podrin encaminar su trafico
transatldntico a través de conexiones de extremo a
extremo integramente de su propiedad. La entidad
resultante de la concentracién podrd, por consi-
guiente, integrar los pagos de liquidacién generados
por la totalidad del tréfico que actualmente se
intercambian BT y MCI en calidad de corresponsa-
les, asi como beneficiarse del uso mas eficaz de la
capacidad de transmisiéon que podra explotar debido
al desfase horario existente entre Estados Unidos y
el Reino Unido.

Ningun otro competidor en la ruta Reino Unido-
Estados Unidos que disponga de un trafico significa-
tivo a partir del Reino Unido disfruta, por el
momento, de la posibilidad de actuar como su
propio corresponsal. Dado su importante volumen
de trifico y la internalizaciéon de los pagos de
liquidacion, las partes contardn con una estructura
de costes que dificilmente podrdn reproducir los
demads competidores. Cuando decidié emprender la
segunda fase de su investigacién en el presente caso,
la Comisién no estaba convencida de que la posibi-
lidad de actuar como corresponsales reciprocos cau-
sara un transito o una desviacién del trifico en las
rutas Estados Unidos-Europa que pudiera debilitar
la posicién competitiva de los competidores de BT
en el Reino Unido. Sin embargo, esta segunda
investigacion ha demostrado que la estructura pre-
cisa de la citada desviacion del trafico dependera
asimismo de la reaccién de los competidores y, por
lo tanto, no puede establecerse de antemano con
exactitud. Ademds, teniendo en cuenta que los com-
promisos presentados por las partes (véase la
parte IV) facilitardn la autocorresponsalia de otros
operadores, no es necesario continuar analizando la
desviaci6n del tréfico.

En principio, el paso del régimen de tasas de distri-
bucién a un sistema de tarifas de compleciéon basa-
das en los costes debe considerarse positivo para la
competencia, siempre que la presién’de los competi-
dores sea suficiente para que los consumidores pue-
dan disfrutar de un descenso de las tarifas. Dada la
capacidad con que contarin BT y MCI, conjunta-
mente, en el cable Reino Unido-Estados Unidos y la
posicion de BT en el trifico generado a partir del

(61)

(62)

(63)

Reino Unido, la entidad resultante de la concentra-
cién se hallard en condiciones de impedir que otros
operadores presten servicios de extremo a extremo
en una proporcion significativa del trifico. Por lo
tanto, la entidad resultante de la fusién podra evitar
el desarrollo de una presion suficiente en la ruta
Reino Unido-Estados Unidos para que los beneficios
previsibles repercutan en los consumidores de servi-
cios internacionales de telefonia vocal del Reino
Unido.

Este hecho obedece principalmente a que, debido a
la posicién dominante de BT en el mercado de
servicios internacionales de telefonia vocal que
cubren la ruta Reino Unido-Estados Unidos, la
mayor parte de la capacidad de que disponen los
operadores estadounidenses en los cables transatlan-
ticos viene constituida por semicircuitos occidentales
que estan acoplados con los de BT en la parte
oriental. Asi pues, se requeriria el consentimiento de
BT para que estos operadores pudiesen o bien
obtener circuitos integros, mediante el canje de una
parte de su capacidad en el lado occidental contra
los semicircuitos de BT correspondientes, o bien
acoplar sus semicircuitos occidentales con los de
otros corresponsales en el Reino Unido. Habida
cuenta de que serfa necesario negociar acuerdos
comerciales entre los propietarios de capacidad, el
plazo que exigiria una reconfiguracion de este tipo
dependeria en gran medida de la disposicién de BT
a colaborar.

Por otra parte, el actual régimen de tasas de distri-
bucién no incita excesivamente al conjunto de los
operadores existentes a establecer en su lugar un
sistema de tarifas de complecién basadas en los
costes, puesto que les permite fijar los gastos de
recogida cobrados a los usuarios finales por encima
del coste real del procesamiento de las llamadas y
obtener asi un volumen de ingresos significativo. Por
consiguiente, parece logico pensar que, en el mer-
cado de servicios telefonicos internacionales entre el
Reino Unido y Estados Unidos, el ritmo de desarro-
llo de la competencia y la repercusién en el consu-
midor de las ventajas derivadas del abaratamiento
de los costes de prestacion dependerin, en gran
medida, de la aparicién de nuevos operadores de
infraestructura internacional. Para poder ganar cuo-
tas de mercado, éstos deberin ofrecer tarifas de
recogida ventajosas a sus clientes y se mostraran
probablemente mas dispuestos que los operadores
de telecomunicaciones existentes a eludir el sistema
de tasas de distribucion, ya sea intentando negociar
tarifas de complecion basadas en los costes con los
operadores extranjeros o tratando de convertirse en
sus propios corresponsales.

Muchos de los operadores que han obtenido recien-
temente una licencia para la explotacién de infraes-
tructuras en el Reino Unido estdn ya presentes en el
mercado de la simple reventa internacional de capa-
cidad. Estos operadores prestan servicios, funda-
mentalmente al por mayor, a los operadores nacio-
nales de redes y a grandes clientes minoristas en las
rutas internacionales autorizadas (incluida la ruta
Reino Unido-Estados Unidos), obteniendo de BT o
Mercury circuitos privados internacionales arrenda-
dos y encaminando el trafico a través de estas lineas.
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No obstante, si bien el uso de circuitos privados
permite a los operadores de simple reventa interna-
cional eludir el régimen de tasas de distribucién y
ofrecer tarifas generalmente mas bajas que las de los
operadores de infraestructuras establecidos, los cir-
cuitos privados internacionales suelen arrendarse
exclusivamente a precio de coste al por menor
incrementado, lo que los encarece considerable-
mente en relacién con la capacidad adquirida a
través de un DIU. El acceso a esta capacidad a
través de un DIU en condiciones razonables, parece,
pues, una condicion esencial para que puedan entrar
en el mercado nuevos operadores de infraestructuras
internacionales y, por ende, para que pueda desarro-
llarse plenamente la competencia en el mercado
britanico de servicios telefonicos internacionales.

Tal como se ha puesto de manifiesto anteriormente,
existe actualmente una escasez de capacidad en las
infraestructuras de transmision- disponibles entre el
Reino Unido y Estados Unidos, y resulta sumamente
dificil determinar con certeza si la capacidad adicio-
nal de los cables que estd previsto instalar serd
suficiente para hacer frente al rapido aumento de la
demanda. En este contexto, habida cuenta del volu-
men de capacidad al que pueden optar las partes,
sobre todo en el extremo britdnico de los actuales

.cables transatlanticos, es probable que la concentra-

cién prevista, segin ha sido notificada a la Comi-
si6n, refuerce la posicion dominante de BT en el
mercado de servicios internacionales de telefonia
vocal entre el Reino Unido y Estados Unidos.

El reforzamiento de la posicion dominante de BT
vendra impulsado por el mayor control que ejerce-
ran las partes sobre las capacidades disponibles en
los cables y por su situacién privilegiada para actuar
como corresponsales de si mismas, posibilidad de la
cual no pueden disfrutar sus actuales competidores.
Ademas, la acumulacién de la capacidad de BT y
MCI en los cables permitird a la entidad resultante
de la concentracién restringir o controlar atin mas
las posibilidades de entrar en el mercado con que
cuentan los operadores potenciales. Asi pues, la
concentracién notificada permitirad a BT frenar con-
siderablemente el desarrollo de las presiones de una
competencia efectiva sobre su comportamiento en el
mercado de suministro de servicios internacionales
de telefonia vocal en la ruta Reino Unido-Estados
Unidos. No obstante, los compromisos que las par-
tes se han declarado dispuestas a asumir (véase la
parte VI), y en virtud de los cuales pondrin a
disposiciéon de terceros toda la capacidad coinci-
dente de que dispongan en los cables transatlinticos
a raiz de la concentracién y permitirin que -los
competidores establecidos actien como corresponsa-
les de si mismos, eliminan los temores anteriormente
manifestados desde el punto de vista de la compe-
tencia.

Audioconferencia

BT y MCI (esta tltima a través de Darome) compi-
ten en el Reino Unido en el mercado de prestacién

(67)

(68)

(69)

(70)

9
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*
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*)
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de servicios de audioconferencia. En la Comunidad,
Darome también estd presente en Alemania, Francia
e Irlanda, pero el grueso de sus ingresos procede del
Reino Unido. Darome también subcontrata servicios
con Mercury. Los ingresos producidos por éstos
equivalen a una cuota adicional de [...](*) del
mercado del Reino Unido. Las partes han calculado
que BT tiene una cuota de mercado de aproximada-
mente [...](*!) en el Reino Unido y [...](**) en la
Comunidad en su conjunto, y MCI de [...](*?) en el
Reino Unido y [...](*) en la Comunidad en su
conjunto.

Las cuotas de mercado combinadas de BT y MCI en
el mercado de servicios de audioconferencia del
Reino Unido reflejan la situacion siguiente:

1993 1994

BT (
MCI &
Combinadas (
Otros (

Valor de mercado
(millones de ecus)

(") Suprimido. Informacién comercial confidencial.
Fuente: Notificacion de las partes.

Ningin otro competidor tiene una cuota de mer-
cado superior al 10%. Ademis, la cuota de mer-
cado combinada de BT y MCI crecié significativa-
mente en esos tres anos hasta alcanzar [...](**) en
1995. :

Las. partes han subrayado que estas cifras no son
mds que sus estimaciones mas optimistas, ya que no
se dispone de datos fiables sobre el mercado en su
conjunto. Independientemente de la exactitud de
estas cifras, estd claro que la fusién notificada
supone la unién de los dos principales competidores
del mercado, puesto que los demds proveedores no
se acercan ni remotamente al volumen de ventas
combinado de BT y Darome.

Obstdculos al acceso al mercado

Las partes sostienen que la operacién notificada no
crea ni refuerza una posicion dominante en el mer-
cado de servicios de audioconferencia del Reino
Unido puesto que este mercado es relativamente
joven y crece a muy buen ritmo anual (el cuadro del
considerando 61 pone de manifiesto pricticamente
la duplicacién del mercado durante el periodo 1993-
1995). Este elevado crecimiento deberia atraer a
nuevos competidores, especialmente a la vista de las
escasas dificultades que presenta el acceso al mer-
cado. A este respecto, las partes han sefialado que la

Menos del 15 %.

Entre un 50% y un 60 %.
Entre un 30% y un 40 %.
Menos del 25 %.

Mas del 80 %.



L 336/12

Diario Oficial de las Comunidades Européas

8.12. 97

(72)

(73)

(74)

distribucién exclusiva no desempefia un papel signi-
ficativo en este mercado y que las inversiones nece-
sarias para iniciar un negocio de audioconferencias
son relativamente reducidas. También han indicado
que la normativa vigente en el Reino Unido impedi-
ria a la nueva entidad discriminar a posibles compe-
tidores a la hora de establecer las condiciones de
acceso a servicios basicos.

La investigacién de la Comision ha confirmado que
efectivamente basta con una inversion limitada para
poner en marcha un negocio de audioconferencias.
Una empresa pequefia podria empezar con unos
activos fijos inferiores a un millén de libras esterli-
nas. En cuanto a equipos, lo esencial es el puente,
que cuesta menos de medio millén de libras esterli-
nas. Ademds, no es necesario disponer de equipos en
las instalaciones del cliente. Por lo tanto, hay que
concluir que la inversién en equipos no es el princi-
pal obsticulo al acceso al mercado.

No obstante, segtin fuentes del mercado, el hecho de
que el mercado de audioconferencias esté creciendo
a un ritmo acelerado no facilita la entrada al mismo.
El mercado no estd creciendo porque aumente el
nimero de clientes, sino principalmente porque la
clientela ya existente estd haciendo un mayor uso de
los servicios de audioconferencia. Esto dificulta la
entrada al mercado porque los nuevos proveedores
han de convencer a los clientes de BT y Darome de
que dejen estas empresas por otra desconocida.

Aunque las exigencias en materia de inversiones son
relativamente limitadas, el acceso al mercado puede
verse dificultado por el hecho de que en los servicios
de audioconferencia es mds importante contar con
buenos soportes logicos y servicios que con unos
soportes fisicos y una tecnologia muy avanzados.
Asi, la reputacién y la probada experiencia de las
empresas ya implantadas en el mercado pueden
constituir obstaculos casi insalvables, tanto mas
cuanto que normalmente los servicios de audiocon-
ferencia no representan mais que una minima parte
del coste total de los servicios de telecomunicacio-
nes.

Al cliente no sélo se le cobra el servicio de audio-
conferencia en si (gestion y seguimiento de la audio-
conferencia por un operador y generalmente la
redaccién de actas de la conferencia o grabacién de
la misma en cintas), sino también se le facturan los
minutos de llamada consumidos por los participan-
tes. Estos minutos de trafico telefénico producen
ingresos para el operador de telecomunicaciones que
posee las lineas con las que se efectdan las llamadas,
pero no reportan beneficios para el prestador de los
servicios de audioconferencia. Ello hace mas incier-
tas las perspectivas de conseguir suficientes ingresos
para que valga la pena intentar introducirse en el
mercado. La sélida posicién de una entidad com-
puesta por BT y Darome, que acapararia [...](%¥)
del mercado, reduciria atin mas las posibilidades de
una empresa nueva de conseguir suficientes ingresos
para ser rentable.

(¥) Mas del 80 %.

{75)

(76)

)

Por consiguiente, las barreras al acceso al mercado
pueden ser substanciales e impedir la entrada de
suficientes competidores de la entidad resultante de
la fusién entre BT y Darome. Tal como ha sido
notificada, la operacién crearia o reforzaria una
posiciéon dominante en el mercado de prestacion de
servicios de audioconferencia en el Reino Unido.
Ahora bien, el compromiso contraido por las partes
(véase la parte VI) sobre la cesion de Darome
constituye una respuesta eficaz a los temores mani-
festados en relacién con la competencia en los
puntos anteriores.

VL. COMPROMISO CONTRAIDO POR LAS PARTES

Para tratar de responder a las objeciones formuladas
por la Comisién en lo referente al posible impacto
de la fusion sobre la competencia, las partes se han
comprometido a asumir los siguientes compromi-
sos:

«1. Capacidad de cable disponible en el extremo
oriental de la ruta Reino Unido-Estados
Unidos :

La Comision se hallaba preocupada por que en el
sector de las llamadas directas internacionales (IDD)
y de los circuitos privados internacionales arrenda-
dos (IPLC) entre el Reino Unido y los Estados
Unidos pudiera producirse una congestién en el
extremo oriental de los cables transatlanticos utiliza-
dos para transportar dichos servicios entre ambos
paises.

A fin de lograr la autorizacién de la concentracién
propuesta entre British Telecommunications plc
(“BT”) y MCI Communications Corporation
(“MCI”), las partes notificantes se comprometen,
por un periodo de doce meses a partir de la decision
de aprobacion de la fusidn, a:

a) Poner lo antes posible los circuitos que represen-
tan la actual capacidad coincidente de las par-
tes(*) asignada para prestar tales servicios entre
el Reino Unido y Estados Unidos a disposicién
de cualesquiera nuevos operadores internaciona-
les de infraestructuras del Reino Unido que
quieran adquirirlos en el cable TAT 12/13 (en la
mitad oriental o en un circuito completo)
mediante la concesion de un derecho irrevocable

Por capacidad coincidente se entiende el incremento de

capacidad en el extremo oriental que adquiera la entidad
resultante de la fusidon como consecuencia de la adquisicién
de la capacidad de MCL Queda excluida la capacidad que
termine en el Reino Unido y sea utilizada o asignada para
extensién a terceros paises y la capacidad que termine en
terceros paises y no sea utilizada o asignada para extensién
al Reino Unido.
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b)

de uso (DIU) (compromiso vilido para 126
circuitos integros de 2 Mbit).

Si la nueva entidad adquiere capacidad coinci-
dente adicional procedente de la reserva de capa-
cidad det TAT 12/13 que ha de repartirse entre
los copropietarios en junio de 1997 o en una
fecha cercana, los circuitos que representen la
capacidad coincidente adicional también se pon-
dran en venta lo antes posible mediante la
concesiéon de un DIU.

Los circuitos que se pongan en venta de confor-
midad con lo dispuesto en la presente letra a) se
ofrecerdn a un precio no discriminatorio que
refleje su coste, de acuerdo con la Oficina de
Telecomunicaciones (“OFTEL”) y basado en la
suma del coste de inversioén de la capacidad, los
intereses y el coste de mantenimiento, menos la
participaciéon de BT en los beneficios obtenidos
por el consorcio del cable TAT 12/13 vendiendo
la capacidad a un precio superior al obtenido
aplicando el método de valoracién “Modern
Equivalent Asset” (activo moderno equivalente).
BT aplicara esta férmula en tanto no se acuerde
otro método con OFTEL.

Tendran prioridad a la hora de adquirir los
circuitos a que se refiere la presente letra a) los
operadores internacionales de infraestructuras
del Reino Unido que no sean ni copropietarios
ni socios de un copropietario del cable TAT 12/
13, asi como los operadores internacionales de
infraestructura del Reino Unido que sean copro-
pietarios o socios de un copropietario del cable
TAT 12/13 pero cuya participacion no rebase el
0,2% de la capacidad prevista para el sistema,
entendiéndose que dicha capacidad no ha sido
concebida para el transito.

Si el 31 de diciembre de 1997 no se ha vendido
integramente la capacidad ofrecida, podrin
adquirirla los operadores, en las condiciones que
se acuerden con la Comision.

Convertir los IPLC de BT entre el Reino Unido y
los Estados Unidos (semicircuitos del extremo
oriental) actualmente utilizados para la simple
reventa internacional en circuitos asignados
mediante la concesién de DIU, a peticiéon del
operador que efectie la simple reventa interna-
cional —compromiso valido para [...](*) semi-
circuitos. ’

BT se compromete a convertir los IPLC en
circuitos asignados mediante la concesién de
DIU de manera tal que los operadores de simple
reventa internacional que pasen a ser operadores
con licencias para la explotacion de infraestruc-

(%) Suprimido. Informacién comercial confidencial.

turas se hallen en la misma situacién financiera
que si el arrendamiento de los IPLC expirase
justamente en la fecha en que se verifique la
conversion.

¢) Vender, lo antes posible, a los corresponsales
estadounidenses o socios britdnicos que lo solici-
ten los semicircuitos acoplados del extremo
oriental que BT posee actualmente y utiliza para
prestar servicios IDD/IPLC junto con estos
corresponsales —compromiso valido para
[. . .]1(¥") semicircuitos.

d) Presentar, a peticién de la Comisién, un informe
sobre el cumplimiento de estos compromisos
(incluida la utilizacién de capacidad del cable
TAT 12/13 asignada a rutas distintas de la ruta
Reino Unido-Estados Unidos).

La transferencia de capacidad en el extremo
oriental serd conforme a las condiciones de la
licencia de BT en el Reino Unido y estard sujeta
a la supervision de la autoridad reguladora inde-
pendiente del Reino Unido, la OFTEL.

2. Audioconferencia

La Comisién manifestd su preocupacién por lo que
respecta a la cuota de mercado combinada que
resultaria de la fusién de las actividades de BT y
MCI en el mercado britdnico de la audioconferen-
cia.

Las partes se obligan a vender el negocio de audio-
conferencias de Darome en el Reino Unido (en
adelante, denominado “el Negocio”) en estado ope-
rativo en las siguientes condiciones:

a) A partir del momento en que la fusion se lleve a
efecto, las partes hardn lo posible por vender el
Negocio a su justo valor de mercado, con todos
los activos y derechos de propiedad intelectual
necesarios para su funcionamiento ordinario.

b) Las partes mantendrin el Negocio como una
entidad juridica separada y lo explotaran preser-
vando su viabilidad y su valor comercial hasta
su venta.

c) Hasta su venta, las partes mantendran separado
el Negocio del negocio de audioconferencias de
BT en el Reino Unido. Hasta dicha fecha, ten-
dran que comunicar a la Comisién con una
antelacion de dos semanas todo cambio estruc-
tural en el Negocio, al que la Comisién podri
oponerse por escrito.

(?7) Suprimido. Informacién comercial confidencial.
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d) Hasta su venta, las partes velardn por que el
Negocio sea gestionado independientemente del
negocio de audioconferencias de BT en el Reino
Unido y cuente con su propia Direccién. Las
partes no nombrardn ni contribuirdn a que se
nombren para cargos directivos en el Negocio
empleados del negocio de audioconferencias de
BT.

e) Las partes velardn por que el negocio de audio-
conferencias de BT no obtenga secretos comer-
ciales relacionados con el Negocio.

f) Una vez informadas de la decisién de la Comi-
sién de autorizar la fusién, las partes le presen-
tardn lo antes posible una lista de tres empresas
de auditoria o bancos de inversion. Una de estas
empresas o bancos serd elegido, previa autoriza-
ci6n de la Comisién, para actuar como experto
independiente. En caso de que la Comisién asi lo
solicite, dicho experto deberd comunicar a la
Comisién y a las partes si estas ultimas se
atienen a lo dispuesto en la letra a).

g) Sien el plazo de [...](**) a partir de la fecha de
realizacién de la fusion (primera fase), el Nego-
cio no se hubiere vendido, las partes designaran,
previa autorizacién de la Comisién, un adminis-
trador fiduciario [dicho administrador podra
tratarse del experto independiente elegido con
arreglo a la letra f)]. El mandato conferido a
dicho administrador fiduciario prevé que éste
procurara vender el Negocio a su justo valor de
mercado, aunque la Comisién y las partes, de
comiin acuerdo, podrin encomendarle otras
misiones en el plazo de [. . .](?*) a partir del final
de la primera fase (segunda fase).

h) En caso de que al final de la segunda fase el
administrador fiduciario no haya vendido toda-
via el Negocio, con arreglo a la letra g), se verd
obligado a vender el Negocio al mejor precio
que pueda obtener razonablemente, en un plazo
de [...](**) a partir del final de la segunda fase
(seguiran en vigor las condiciones de designacion
del administrador).

i) Las partes o, en su caso, el administrador fidu-
ciario deberdn notificar por escrito a la Comi-
siéon la identidad del posible comprador del
Negocio. Si en el plazo de diez dias a partir de la
recepcién de dicha notificacién la Comision no
hubiere informado por escrito a las partes de lo
contrario, deberd considerarse que acepta al
comprador propuesto.

3. Aspectos generales

Estos compromisos dejardn de obligar a las partes si
la fusién no llega a completarse.».

(**) Suprimido. Informacién comercial confidencial.
{**) Suprimido. Informacién comercial confidencial.
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VIL. VALORACION DEL COMPROMISO

Capacidad de cable disponible en el extremo orien-
tal de la ruta Reino Unido-Estados Unidos

Los compromisos propuestos por las partes con
relacion a su capacidad coincidente actual y futura
en el cable TAT 12/13 deberia ser suficiente para
permitir la entrada de nuevos operadores de infraes-
tructuras internacionales a precios que reflejen el
verdadero precio que ha de pagar BT para comprar
capacidad al consorcio. El TAT 12/13 es el cable
transatlantico mayor y més reciente tendido entre el
Reino Unido y Estidos Unidos. Se supone que en €l
la capacidad es mucho més barata que en cualquiera
de los otros cables de la misma ruta. Ademas, si asi
se les solicita, las partes también pondran a disposi-
cién su capacidad en el TAT 12/13 por medio de
circuitos integros, lo que probablemente facilitari la
entrada de competidores en el mercado al no tener
que abonar tasas de complecién de llamadas en el
otro extremo ni tener que convencer al corresponsal
de que o bien aplique tasas de complecién basadas
en el coste del servicio o les venda derechos reales
de uso en sus semicircuitos acoplados.

Muchos de los nuevos titulares de licencias para la
explotacion de infraestructuras ya se dedican a la
reventa. En los ultimos afios, las compaiiias de
telecomunicaciones que se dedican a la simple
reventa internacional han sido los mayores competi-
dores del duopolio constituido por BT y Mercury en
el Reino Unido. No obstante, estos revendedores
s6lo pueden operar arrendando circuitos internacio-
nales privados de BT o Mercury a precios de
minorista, lo que inevitablemente limita su capaci-
dad para influir en el comportamiento competitivo
de los operadores que ya poseen infraestructuras. En
la actualidad estos revendedores tienen el mismo
problema que cualquier empresa que pretenda intro-
ducirse en el mercado accediendo a infraestructuras
a precios basados en el coste de las mismas: la
escasa capacidad disponible; pero su situacién viene
agravada por la carga que representan los circuitos
internacionales privados arrendados, por los que
deben seguir pagando so pena de abonar una
indemnizacién por cancelacién anticipada. El com-
promiso de BT de permitir a los revendedores
convegtir los circuitos internacionales privados
arrendados en DIU en las condiciones que acaban
de exponerse dard solucién a este problema al
permitir que estas empresas transformen sus lineas
arrendadas en redes cuyo precio refleje los verdade-
ros costes.

Por dltimo, en principio, los competidores de las
partes podrian decidir responder a la concentracién
practicando la autocorresponsalia o reorganizando
los flujos de trafico entre si, a fin de hacer frente al
refuerzo de la posicion dominante de BT y MCI. No
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obstante se les podrd impedir este tipo de practica
mientras los semicircuitos de los operadores existen-
tes sigan configurados para conmutar con BT en el
extremo oriental, como ocurre en la actualidad.
Desde el punto de vista técnico, seria relativamente
facil reconfigurar estos circuitos para que no tuvie-
ran que conmutar con BT, pero para ello seria
preciso que BT diese su consentimiento, con el que
no es seguro que se pueda contar ficilmente. La
alternativa de adquirir capacidad nueva no serfa
factible hasta que se tiendan mas cables. La oferta
consistente en permitir a los corresponsales estadou-
nidenses de BT que reconfiguren los semicircuitos
que actualmente tienen acoplados con BT en el
extremo oriental facilitard a los competidores el
acceso a circuitos transatldnticos integros para ser
corresponsales de si mismos o transformar sus rela-
ciones de correspondencia en la ruta Reino Unido-
Estados Unidos.

Los principales efectos de los compromisos adquiri-
dos por las partes seran los siguientes: i) los nuevos
operadores que accedan al mercado podrin dispo-
ner de capacidad de cable, y ii) los operadores ya
situados en el mercado que ya tienen acceso a la
capacidad de cable podran practicar la autocorres-
ponsalia en la ruta Reino Unido-Estados Unidos si
asi lo desean. Asi pues, el refuerzo de posicién
dominante al que podria dar lugar la concentracién
notificada queda eliminado de forma efectiva por
los compromisos adquiridos.

Audioconferencia

El compromiso de las partes de vender Darome
permitird que la operaciéon notificada no dé lugar a
una mayor concentraciéon del suministro de servicios
de audioconferencia en el Reino Unido y que tam-
poco se consolide la posicion del negocio de audio-
conferencias de BT en el Reino Unido con la adicién
de nuevas cuotas de venta y de mercado.

Por ello, siempre que se cumpla, la Comisién consi-
dera que el compromiso propuesto es una respuesta
adecuada a las problemas de competencia anterior-
mente expuestos y constituye una garantia suficiente
de que la fusién propuesta no dard lugar a un
fortalecimiento de la posicién de BT en el mercado
de los servicios internacionales de telefonia vocal en
la ruta Reino Unido-Estados Unidos, ni creard o
reforzard una posicién dominante de la entidad
resultante de la fusién en el mercado britanico de
los servicios de audioconferencia.

La Comisién controlard el cumplimiento del pre-
sente compromiso solicitando informes al respecto
cuando lo juzgue oportuno con arreglo a la letra d)

(84)

del punto 1 del compromiso de las partes (véase el
considerando 76).

VIII. CONCLUSION

La concentracién notificada por BT y MCI el 18 de
diciembre de 1996, relativa a la plena fusién de las
partes notificantes, se declara compatible con el
mercado comin y con el funcionamiento del
Acuerdo EEE, siempre que se cumplan integramente
los compromisos contraidos por las partes en lo
referente a sus derechos sobre la capacidad actual y
futura de los cables submarinos transatlanticos y al
negocio de audioconferencias de Darome, tal como
se especifica en el considerando 76 de la presente
Decision,

HA ADOPTADO LA PRESENTE DECISION:

Articulo 1

La concentracién notificada por BT y MCI el 18 de
diciembre de 1996, relativa a la fusién completa de sus
respectivas actividades, se declara compatible con el mer-
cado comiin y el funcionamiento del Acuerdo EEE,
siempre que se cumplan integramente los compromisos
contraidos por las partes, tal como se especifica en el
punto 76 de la presente Decisi6n.

Articulo 2

Los destinatarios de la presente Decisién seran:

British Telecommunications plc
81 Newgate Street

London EC1A 7A]

United Kingdom

y

MCI Communications Corporation
1801 Pennsylvania Avenue, NW

Washington, DC 20006
USA.

Hecho en Bruselas, el 14 de mayo de 1997.

Por la Comision
Karel VAN MIERT

Miembro de la Comisién
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DECISION DE LA COMISION
de 30 de julio de 1997

por la que se declara la compatibilidad de una operacion de concentracién con el mercado
. comiin y con el funcionamiento del Acuerdo EEE

Asunto IV/M.877 — Boeing/McDonnell Douglas

(El texto en lengua inglesa es el Gnico auténtico)

(Texto pertinente a los fines del EEE)

(97/816/CE)

LA COMISION DE LAS COMUNIDADES EUROPEAS,
Visto el Tratado constitutivo de la Comunidad Europea,

Visto el Acuerdo sobre el Espacio Econémico Europeo
(EEE) y, en particular, el apartado 1 de su articulo 57,

Visto el Reglamento (CEE) n°® 4064/89 del Consejo, de
21 de diciembre de 1989, sobre el control de las opera-
ciones de concentracién entre empresas('), modificado
por el Acta de adhesion de Austria, de Finlandia y de
Suecia, y, en particular, el apartado 2 de su articulo 8,

Visto el Acuerdo entre las Comunidades Europeas y el
Gobierno de Estados Unidos de América relativo a la
aplicacién de sus normas de competencia (?) y, en particu-
lar, sus articulos II y VI,

Vista la Decision de la Comisién de 19 de marzo de 1997
de incoar un procedimiento en relacién con el presente
asunto,

Después de haber ofrecido a las empresas interesadas la
oportunidad de dar a conocer sus puntos de vista con
respecto a las objeciones formuladas por la Comision,

Previa consulta al Comité consultivo en materia de opera-
ciones de concentracién (%),

Considerando lo que sigue:

(1) El 18 de febrero -de 1997, la Comisién recibid,
con arreglo al articulo 4 del Reglamento (CEE)
n°® 4064/89 (Reglamento sobre concentraciones), la
notificaciéon de una propuesta por la que Boeing
Company (Boeing) adquiere el control, de confor-
midad con la letra b) del apartado 1 del articulo 3
de dicho Reglamento, de la totalidad de McDon-
nell Douglas Corporation (MDC).

(1) DO L 395 de 30. 12. 1989, p. 1, tal como ha sido rectificado
en el DO L 257 de 21. 9. 1990, p. 13.

(3) DO L 95 de 27. 4. 1996, p. 47.

() DO C 372 de 9. 12. 1997.

2)

(3)

El 7 de marzo de 1997 la Comisién decidi6, tras
examinar la notificacién, prorrogar la suspensién
de la operaci6én hasta que se adoptara una decision
definitiva. Posteriormente llegé a la conclusion de
que la operacién propuesta entraba en el dmbito de
aplicacion del Reglamento sobre concentraciones y
planteaba serias dudas sobre su compatibilidad con
el mercado comiin, por lo que, mediante decision

" de 19 de marzo de 1997, inici6 un procedimiento

con arreglo a la letra ¢) del apartado 1 del articu-
lo 6 del Reglamento sobre concentraciones.

I. LAS PARTES

Boeing es una empresa norteamericana cuyas accio-
nes cotizan en bolsa. Opera principalmente en dos
ambitos: la aerondutica comercial y la aerondutica
de defensa, espacial. El primer sector incluye la
concepcidn, produccién y comercializacién de reac-
tores comerciales y la prestacion de servicios cone-
xo0s de mantenimiento a lineas aéreas de todo el
mundo. Las operaciones relacionadas con la
defensa y el espacio incluyen la investigacién, con-
cepcién, produccién, modificacidon y manteni-
miento de aviones y helicopteros militares con sus
sistemas conexos, de sistemas espaciales y misiles,
motores para cohetes y servicios de informacion.

MDC es una empresa norteamericana cuyas accio-
nes cotizan en bolsa. MDC opera principalmente
en cuatro ambitos: aerondutica militar; misiles,
espacio y sistemas electrénicos; aerondutica comer-
cial y servicios financieros. Las operaciones de los
dos primeros sectores suponen la concepcidn,
desarrollo, produccién y mantenimiento de los
siguientes productos principales: aeronaves milita-
res de transporte; aviones de combate y sistemas de
formacidn; helicopteros comerciales y militares y
armamento; misiles; satélites; vehiculos de lanza-
miento y sistemas y componentes para estaciones
espaciales; laser y sensores; sistemas de mando,
control, comunicacién e inteligencia. En el terreno
de la aerondutica comercial las actividades de
MDC incluyen el disefio, concepcidén, produccion,
modificacién y venta de reactores comerciales y de
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sus piezas de recambio. MDC también opera en -l
dmbito de la financiacién de los aparatos y en el
arrendamiento financiero de material civil, asi
como en el mercado inmobiliario en nombre pro-
pio y en el de sus clientes civiles.

II. LA OPERACION

El 14 de diciembre de 1996, Boeing y MDC
celebraron un acuerdo en virtud del cual MDC
pasard a ser una filial enteramente propiedad de
Boeing.

[II. CONCENTRACION

El acuerdo constituye una operacién de concentra-
cién con areglo al articulo 3 del Reglamento sobre
concentraciones, ya que Boeing adquiere el control
de la totalidad de MDC de conformidad con la
letra b) del apartado 1 del articulo 3 de dicho
Reglamento.

IV. DIMENSION COMUNITARIA

Boeing y MDC realizan conjuntamente un volumen
de negocios mundial de mas de 5 000 millones de
ecus (Boeing 17 000 millones, MDC 11 000). Cada
uno de ellos alcanza un volumen de negocios en la
Comunidad de mas de 250 millones de ecus (Bo-
eing [...], MDC [...](*)), aunque no realizan mis
de dos tercios de su volumen de negocios agregado
en la Comunidad en un tnico Estado miembro.
Por lo tanto, la operacién notificada tiene dimen-
siébn comunitaria.

V. IMPACTO DE LA OPERACION EN EL ESPACIO
ECONOMICO EUROPEO

La operacién es de dimension europea, no sélo en
el sentido técnico juridico del Reglamento sobre
concentraciones (véase la seccién IV), sino porque,
ademds, tiene un impacto econdémico importante
en el mercado de los grandes reactores comerciales
del EEE, como se demostrard mis adelante en la
seccién VII, «Evaluacién desde el punto de vista de
la competencia».

El mercado pertinente a los efectos de evaluacién
de la operaci6n es el mercado mundial de grandes
reactores comerciales. El EEE es parte integrante y
de gran importancia dentro de dicho mercado; su

(*) En la versién de la presente Decision destinada a la publica-
cién, determinadas informaciones se han suprimido con arre-
glo al apartado 2 del articulo 17 del Reglamento sobre
concentraciones, relativo a la no divulgacién de secretos
comerciales.

(10)

(11)

(12)

estructura competitiva es muy similar. De acuerdo
con el informe de Boeing «Current market out-
look» de 1997, sobre las perspectivas de mercado
en el sector, las lineas aéreas europeas cubrirdn un
30% de las previsiones de demanda acumulada en
los proximos diez afios. En la dltima década, las
cuotas medias de mercado de Boeing y MDC han
sido, en el EEE, del 54% y del 12 %, respectiva-
mente (las cifras mundiales correspondientes son
del 61% y el 12%). En lo que respecta a la flota
en servicio en el EEE, Boeing cuenta con una cuota
del 58% aproximadamente, MDC del 20% vy
Airbus del 21% (°) (las cifras correspondientes en
el mercado mundial son del 60%, 24% y 14 %).

Por todo ello, es evidente que la operacién es de
gran importancia tanto para el EEE como para el
mercado mundial en su conjunto, del que el EEE
forma una parte esencial. '

VI. COOPERACION CON LAS AUTORIDADES DE
ESTADOS UNIDOS

En cumplimiento del Acuerdo entre las Comunida-
des Europeas y el Gobierno de Estados Unidos de
América relativo a la aplicacion de sus normas de
competencia (en lo sucesivo, «el Acuerdo»), la
Comision Europea y la Comisiéon Federal de
Comercio han llevado a cabo todas las notificacio-
nes necesarias. Como ordena el articulo VI del
Acuerdo, la Comisién Europea ha procurado tener
en cuenta los intereses nacionales importantes de
Estados Unidos, especialmente los relativos a la
consolidacién de la industria de defensa de ese
pais. Con arreglo al mismo articulo, la Comision
Europea notificé el 26 de junio de 1997 a las
autoridades de Estados Unidos sus primeras con-
clusiones y preocupacién y pidié a la Comisién

" Federal de Comercio que tuviera en cuenta los

intereses esenciales de la Uni6n europea y se man-
tuvieran unas buenas condiciones de competencia
en el mercado de Ja aerondutica civil. El presidente
Pitofsky, de la Comisién Federal de Comercio,
respondié el mismo dia con una carta en la que
aseguraba que, al tomar una decision, dicha Comi-
si6n tendria en cuenta los intereses de las Comuni-
dades Europeas. El 1 de julio de 1997 la Comisién
Federal de Comercio tomé por mayoria la decisién
de no oponerse a la operacién.

El 13 de julio de 1997, tal como esta previsto en
los articulos VI y VII del Acuerdo, los Ministerios
de Defensa y de Justicia de Estados Unidos mani-
festaron a la Comision Europea su preocupacién,
ya que: i) una decisién de prohibicién de la opera-
cién propuesta perjudicaria los intereses de defensa

(°) Fuente: Ministerio de Comercio e Industria del Reino

Unido.
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de Estados Unidos; ii) a pesar de las medidas que la
Comisién pudiera adoptar, la venta de Douglas
Aircraft Company (DAC) a un tercero no conse-
guiria que la empresa se mantuviera como. un
productor independiente de aparatos nuevos, y
sélo se estarian recuperando, de forma poco eficaz,
unas actividades de produccion que Boeing podria
potencialmente salvar; por otro lado, se perderia
empleo en Estados Unidos; iii) la venta de DAC a
un tercero que no continuara las actividades de
fabricacién de aparatos nuevos de la empresa afec-
taria a la competencia porque crearia una entidad
cuyo interés seria aumentar los precios y disminuir
los servicios de mantenimiento y piezas de recam-
bio para la flota en servicio de DAC, una gran
parte de la cual pertenece a lineas aéreas norteame-
ricanas. La Comision tomé en consideracion estos
argumentos en la medida en que eran compatibles
con la legislacién comunitaria. En lo que se refiere
a los intereses de defensa, la Comisién ha limitado
su dmbito de intervencion al aspecto civil de la
operacién, ya que, por otro lado, no ha llegado a
la conclusién de que se cree o refuerce una posi-
cién dominante en el sector militar como resultado
de la operacién. La Comisién no ha insistido
respecto a las preocupaciones reflejadas en su
pliego de cargos en lo relativo a los efectos de la
operacién en el mercado internacional de aviones
de combate. Por las razones resefiadas, la Comisién
no ha llegado a la conclusién de que la venta de
DAC sea la mejor manera de resolver los proble-
mas de competencia creados por la operacién.

VII. EVALUACION DESDE EL PUNTO DE VISTA DE
LA COMPETENCIA

A. MERCADOS DE PRODUCTO CONSIDERADOS

La operacién afecta al mercado de los grandes
reactores comerciales.

1. Grandes reactores comerciales nuevos

Desde el punto de vista de la demanda, los clientes
suelen tomar su decisiéon de compra después de
considerar una serie de factores: cudles son sus
necesidades operativas, sus necesidades técnicas y,
finalmente, los aspectos econémicos y financieros.
Los criterios operativos serian las caracteristicas de
las rutas (densidad del trifico y distancia), la
capacidad optima de transporte de pasajeros o
mercancias y la frecuencia de vuelo (menor numero
de vuelos con aparatos més grandes o a la inversa),

(15)

(16)

y la disponibilidad de franjas horarias en los aero-
puertos. Las caracteristicas técnicas son la autono-
mia, la capacidad, el rendimiento y la fiabilidad, la
homogeneidad (es decir, la mayor o menor facili-
dad con que un avién nudvo puede integrarse en
una flota existente), y las necesidades de manteni-
miento y servicios de asistencia. Finalmente, las
distintas alternativas de compra se evalian segiin
su valor neto actual en relacién con el precio de
compra, las previsiones sobre ingresos y costes de
explotacion y el valor residual.

Se considera, en general, que el mercado de reacto-
res de transporte regional (entre los que se encuen-
tran, por ejemplo, algunos modelos de Fokker,
Bombardier y British Aerospace) se distingue del de
los grandes reactores comerciales en el que operan
Boeing, MDC y Airbus. Ninguno de estos tres
fabricantes produce aparatos con una capacidad
por debajo de 100 plazas/1 700 millas nauticas de
autonomia, cifras que se consideran los limites
méximos de los aparatos de cobertura regional. En
general, estos ultimos deben distinguirse de las
series de grandes reactores por su autonomia, sus
caracteristicas operativas, su capacidad de trans-
porte de mercancias, etc. La mayoria de las lineas
aéreas que utilizan reactores regionales los explo-
tan en rutas regionales especificas o a través de sus
filiales (por ejemplo, British Airways y Swissair/
Crossair).

Puede afirmarse que los tinicos aviones afectados
son los reactores occidentales, ya que los demds
(como el ruso Ilyushin) no pueden competir, en sus
actuales versiones, por razones técnicas de fiabili-
dad, servicio postventa e imagen publica.

Las partes notificantes definieron los mercados de
los productos considerados como los de los «reac-
tores comerciales de cabina estrecha y de cabina
ancha». La Comisién ha comprobado en sus inves-
tigaciones que existen opiniones divergentes entre
fabricantes y clientes en cuanto a cudl es la seg-
mentacion correcta del mercado. No puede hacerse
una segmentacién definitiva del mercado de los
grandes reactores comerciales debido a la compleji-
dad de los criterios de compra desde el punto de
vista de la demanda ya enumerados. Sin embargo,
la distincién entre reactores de cabina estrecha (de
pasillo tunico) y de cabina ancha (de dos pasillos)
propuesta por las partes notificantes suele acep-
tarse en principio como vilida. Las caracteristicas
operativas de los aviones de cabina estrecha son
una autonomia de unas 2 000-4 000 millas nauti-
cas y una capacidad de 100-200 pasajeros, y las de
los aviones de cabina ancha 4 000-8 000 millas
nauticas y 200-500 pasajeros. Mas adelante (consi-
derando 38) se ofrece otra segmentacién de los
mercados de aviones de cabina estrecha y de cabina
ancha.
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De todo ello puede concluirse que existen dos
mercados de los productos considerados dentro del
mercado global de los reactores comerciales de
gran tamafio: el mercado de aviones de cabina
estrecha y de cabina ancha. Dentro de estos merca-
dos podrian distinguirse varios segmentos. Pero
como la estructura de los mercados de aviortes
estrechos y de aviones anchos es similar y los
problemas de competencia que se plantean son los
mismos, la Comisién evaluard conjuntamente los
efectos de la operacién en ambos mercados.

2. Aparatos de segunda mano

Como se sefialaba anteriormente, el mercado de
productos global es el de los grandes reactores
comerciales. Una gran parte de las ventas del sector
corresponde a aparatos de segunda mano. Se
estima que aproximadamente un 30 % de los avio-
nes de pasajeros vendidos pasa de una linea aérea a
otra sin dejar de utilizarse para el transporte de
pasajeros; mas de dos tercios de la demanda total
de aviones de mercancias se cubre mediante la
conversiéon de aviones de pasajeros. Sin embargo,
tal como ha procedido la Comisién en casos ante-
riores (Decisiéon 91/619/CEE de la Comisidn de 2
de octubre de 1991, asunto IV/IM.053 — Aerospa-
tiale-Alenia/de Havilland) (¢), debe considerarse que
el mercado de segunda mano es independiente del
de aparatos nuevos.

En primer lugar hay que sefialar que, en cualquier
caso, los condicionantes derivados de la longevidad
propia de un producto deben distinguirse de los
condicionantes derivados de la competitividad y
disponibilidad de productos alternativos. En el sec-
tor de los grandes reactores comerciales, en el que
la vida util de los productos puede ser-superior a
20 afios, la existencia de una gran flota en servicio
puede imponer restricciones (normalmente ciclicas)
en cuanto a la posibilidad de vender aparatos
nuevos.

Las caracteristicas especiales del mercado de
segunda mano de los grandes reactores comerciales
hacen que ‘sea independiente del de los aparatos
nuevos. Sus precios son inferiores, pero sus costes
de mantenimiento son mayores y tienen una vida
itil mucho mas corta. Segin ha comprobado la
Comisién en sus investigaciones, los aviones usados
constituyen una alternativa valida para pequeiias
lineas aéreas con limitaciones financieras que les
impiden acceder a un equipamiento nuevo. Las
grandes aerolineas no pueden adquirir aviones de
segunda mano en nimero suficiente 0 con una
configuracién caracteristica propia, por lo que no
pueden constituir una solucién a largo plazo; aun-
que a veces puedan satisfacer una necesidad a
corto plazo, son mds un complemento que un
sustituto a los aparatos nuevos. Por lo tanto, la
venta de aviones de segunda mano debe conside-

() DO L 334 de 5. 12. 1991, p. 42.

(21)

(22)

(23)

(24)

rarse un mercado independiente y distinto del de
aparatos nuevos en el que operan Boeing y MDC.
El mercado de aparatos de segunda mano no se
tendrd en cuenta para este asunto.

B. MERCADO GEOGRAFICO PERTINENTE

Los grandes reactores comerciales se venden y
operan en todo el mundo en unas condiciones de
competencia similares. Los costes de transporte y
entrega son insignificantes. Por lo tanto, la Comi-
sién considera que el mercado geogrifico de los
reactores comerciales es un mercado mundial.

C. EFECTOS DE LA OPERACION SOBRE EL
MERCADO DE LOS GRANDES REACTORES
COMERCIALES

L. Estructura actual del mercado de los grandes
reactores comerciales

1. Competidores

En la actualidad existen tres competidores en el
mercado mundial de los grandes reactores comer-
ciales: Boeing, Airbus y MDC.

Boeing es una empresa aeroespacial totalmente
integrada que opera en todos los sectores: civil,
militar, espacial (véase mds arriba). Boeing es la
compadia lider del mundo en el dmbito de los
grandes reactores comerciales, cuyas ventas supo-
nen un 70 % de sus ingresos.

MDC es también una empresa aeroespacial total-
mente integrada que opera en todos los sectores
(véase mas arriba). MDC es el tercer fabricante
mundial de reactores comerciales de gran tamario,
el primero tratindose de aeronaves militares y el
segundo en el terreno de la defensa. Del volumen
de negocios realizado en 1996, un 70 % aproxima-
damente procedia de los sectores militar y espacial
y el resto de los grandes reactores comerciales.

Airbus Industrie es el segundo fabricante mundial
de grandes reactores comerciales. Airbus fue consti-
tuida en diciembre de 1971 como agrupacién de
interés econémico (AIE). Sus miembros son las
empresas privadas Daimler-Benz Aerospace Airbus
de Alemania (DASA) (37,9 %) y British Aerospace
(20%) y las empresas estatales Aerospatiale, de
Francia (37,9 %) y CASA, de Espafia (4,2 %). Esta
AIE tiene una caracteristica excepcional, y es la de
que cada componente opera con arreglo a las leyes
del pais en el que estd constituido. Cada uno
financia su propia investigacién, desarrollo y pro-
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duccién en el terreno aeronautico, y Airbus Indus-
trie supervisa la comercializacién y mantenimiento

de los aparatos. Los diferentes componentes de los

aviones de Airbus se fabrican integramente en
diferentes lugares de Europa y luego se transportan
a Francia o Alemania para su ensamblaje. Por
ejemplo, Aerospatiale fabrica la cabina de mando,
DASA partes del fuselaje y British Aerospace las
alas. El trabajo se reparte de acuerdo con las
competencias de cada socio.

2. Clientes

Los clientes de los fabricantes de grandes reactores
comerciales son lineas aéreas (tanto de vuelos regu-
lares como no regulares) y compaiiias de arrenda-
miento financiero. En el mercado existen 561 li-
neas aéreas que vuelan con aviones occidentales
producidos por fabricantes todavia en activo; 246
de ellas operan mas de cinco unidades. Sin
embargo, pocas de ellas adquieren aviones cada
aiio. Incluso si se consideran periodos mas largos,
la demanda tiende a concentrarse en un pequefio
nimero de grandes compaifias; por ejemplo,
durante el periodo 1992-1996, cinco grandes clien-
tes de Boeing acapararon mds de un [...] de sus
ventas anuales. Por otro lado, se estima que la
mitad de la flota mundial de reactores estd en
manos de las doce aerolineas principales. Las com-
pafifas de arrendamiento financiero abarcan, segin
estimaciones, un 20 % de la demanda.

La demanda de reactores civiles de gran tamafio
viene dictada por la necesidad de transporte aéreo,
que ha aumentado de forma ciclica pero constante
desde sus comienzos, a finales de los afios cin-
cuenta. Entre los ultimos factores que han contri-
buido al crecimiento del sector hay que destacar la
liberalizacién del transporte aéreo en la Comuni-
dad y la nueva demanda de China y el antiguo
bloque del Este.

El mercado se encuentra en un proceso de expan-
sién y se prevé un fuerte aumento de la demanda,
aunque condicionada por el caricter ciclico del
sector. En su informe «Current Market Outlook»
de 1997 (perspectivas actuales del mercado),
Boeing afirma que en los préximos diez afios el
mercado potencial total puede alcanzar 7 330 uni-
dades o, en valor, 490 000 millones de dolares
estadounidenses (en doélares estadounidenses de
1996). La mayor parte de esta demanda correspon-
dera a las tres principales zonas del mundo: Asia-
Pacifico (1750 unidades), Norteamérica (2 460
unidades) y Europa(’); los pedidos de esta tltima
podran alcanzar un total de 2 070 unidades o un
equivalente de 137 000 millones de dolares esta-
dounidenses. Dicho de otro modo, los clientes
europeos representarin mas de un 28% de la
demanda acumulada. Si esta prevision se cumple,

(") En el informe de Boeing se encuentran comprendidos en este
concepto Europa continental sin los Estados de la antigua
Unién Soviética pero incluyendo a Turquia.

(28)

(29)

dentro de 20 afios (18, segin MDC), el valor de
las compras europeas ascenderd a 307 500 millones
de délares estadounidenses en un mercado poten-
cial que alcanzard un valor total de 1,1 billones de
délares estadounidenses.

3. Cuotas de mercado

Para el célculo de las cuotas de mercado la notifi-
cacién no propone un método especifico, sino que
facilita los datos de los pedidos de los dltimos diez
afios, de los nuevos pedidos en firme y de los
pedidos netos, tanto en lo relativo a su valor como
al namero de unidades. Los datos correspondientes
a los pedidos suelen ser el mejor indicador de la
posicién de mercado en este sector. Para tener un
panorama completo del mismo es necesario obser-
var la evolucién de este indicador a lo largo de los
ultimos diez afios. Las carteras de pedidos anuales
reflejan la evolucién de los pedidos netos (nimero
de pedidos en firme menos pedidos anulados) a lo
largo de un determinado periodo. Son mads intere-
santes las cifras correspondientes al valor que al
nimero de unidades, porque en ellas queda cons-
tancia de los diferentes precios y tamafios de los
distintos tipos de avidn; para calcular la cuota de
mercado no puede considerarse de la misma forma,
por ejemplo, un Boeing 737-300, cuyo precio
oscila entre 38 y 44 millones de ddlares estadouni-
denses, que un Boeing 747-400, cuyo precio oscila
entre 156 y 182 millones de ddlares estadouniden-
ses. Las cuotas de mercado en valor se calculan en
délares estadounidenses, ya que ésta es la moneda
en la que se expresan los precios en este mercado.

De acuerdo con las cifras incluidas en la notifica-
cién y con las facilitadas por Airbus, las cuotas a
nivel mundial del mercado de los grandes reactores
comerciales, determinadas en funcién del valor de
la cartera de pedidos, eran, a 31 de diciembre de
1996, las siguientes (véase anexo I):

(%)
Boeing 64
Airbus 30
MDC 6
Total 100

Aunque la notificacién toma en consideracién la
linea de productos de British Aerospace R] y el
Fokker 70/100 en el segmento de los aviones de
cabina estrecha, a juicio de la Comisién pertenecen
a un mercado diferente (véase mdas arriba). En
cualquier caso, no importa demasiado si se inclu-
yen los modelos de British Aerospace y Fokker en
el mercado de los grandes reactores comerciales,
dada su posicién marginal. Del mismo modo, los
aviones rusos (tales como el Ilyushin) deben quedar
excluidos ya que, aunque han alcanzado un cierto
grado de desarrollo técnico, no constituyen, al
parecer, una alternativa real debido a razones de
fiabilidad, servicio posventa e imagen piiblica.
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En el periodo 1987-1996, las cuotas medias de
mercado fueron las siguientes:

(%)
Boeing 61
Airbus 27
MDC 12
Total 100

Como puede verse en el cuadro del anexo Iy en el
grafico del anexo I, la cuota de mercado de Airbus
aument6 de un 24 % aproximadamente en 1987 a
un 27 % en 1989. Desde 1989 permanece mis o
menos estable. La cuota de mercado de Boeing
disminuyd en 1989 pero aumentd todos los afios
siguientes hasta 1996 (pasando del 57 % al 64 %).
Por el contrario, la cuota de mercado de MDC ha
disminuido de forma continua entre 1988 y 1996,
pasando de un 19% a un 6 %.

La evoluciéon de los mercados de los aviones de
cabina ancha y de cabina estrecha ha sido similar a
la del mercado en su conjunto (véase el anexo I y
los graficos de los anexos III y IV). En el mercado
de los aviones de cabina ancha se produjo en 1989
un aumento significativo de la cuota de Airbus,
que pas6 del 13% al 31 %, en gran parte gracias a
los pedidos de los nuevos modelos A 330 y A 340,
permaneciendo posteriormente mas o menos esta-
ble en torno a un 30%. En el caso de Boeing se
produjo un notable descenso en 1989, llegando a
un 50 %, pero después su cuota ha aumentado de
forma continua hasta mas de un 70 %. La de MDC
ha disminuido de forma persistente, pasando de un
20 % a alrededor de un 2 %. En el mercado de los
aviones de cabina estrecha, Airbus ha logrado
aumentar desde 1989 su cuota de mercado hasta
mas de un 30%. La de Boeing se ha mantenido
mas o menos estable en torno a un 55% vy la de
MDC ha disminuido de un 19% a un 11 %.

El mercado en el EEE muestra una estructura mas
o menos igual a la del mercado mundial (véase
anexo V), como muestra el siguiente cuadro:

(%)
Cartera de pedidos 31. 12. 1996 Promedio
P T 1987/1996
Boeing 61 54
Airbus 37 34
MDC 2 12
Total 100 100

Como' puede comprobarse en los cuadros del
Anexo V y en los grificos de los Anexos VI, VII y
VIII, en el EEE la evolucion del mercado global de
los aviones de cabina ancha y de cabina estrecha
ha sido similar a la del mercado mundial. En el
mercado global, Boeing ha venido aumentando su
cuota de mercado de forma continua desde 1989,
pasando de un 50% a més de un 60%. La de
Airbus aumenté significativamente en 1989 (de un
20% a un 33%) y posteriormente ha seguido
incrementindose ligeramente, mientras que la de
MDC ha bajado de forma persistente desde 1988

(36)

(37)

(38)

(de un 20% a un 2%). En el mercado de los
aviones de cabina ancha, Airbus aument6 fuerte-
mente su cuota de mercado entre 1987 y 1989 (de
un 11% a un 36 %) y posteriormente se ha mante-
nido estable en torno a un 30 %. Boeing disminuy6
la suya significativamente en 1989 (hasta un 51 %),
y la ha aumentado después de forma continua
hasta un 69 %. La de MDC ha disminuido persis-
tentemente, pasando de un 19% en 1990 aun 1%
aproximadamente en 1996. En el mercado de los
aviones de cabina estrecha la cuota de mercado de

"Airbus ha aumentado desde 1989, llegando a un

47 %, la de Boeing se ha mantenido estable en
torno al 50% y la de MDC ha pasado de un 19%
a un 2 %.

Haciendo una evaluacién global del mercado mun-
dial puede llegarse a la conclusién de que, tras un
aumento significativo a finales de los afios ochenta
y principios de los noventa, Airbus ha mantenido
estable su posicion en el mercado de los aviones
comerciales de gran tamaifio. Boeing la ha fortale-
cido en los afios noventa, abarcando a mas de un
60% del total, mientras que MDC ha perdido
terreno de forma continua, especialmente en el
mercado de los aviones de cabina ancha. La cuota
de mercado combinada de Boeing y MDC desde
1989 se ha mantenido mis o menos estable en
torno a un 70 %.

Las altas cuotas de mercado de Boeing indican ya
una fuerte posicion de mercado en el dmbito de los

‘grandes reactores comerciales y en los dos merca-

dos particulares que se distinguen en la notifica-
cién. Por su lado Airbus, tras hacerse con una
parte de la cuota de Boeing en los afios ochenta, no
ha mejorado significativamente en la década
siguiente, mientras que el segundo, desde un punto
de partida ya muy alto, ha logrado incrementar su
cuota de mercado de forma mis o menos continua
durante el periodo. Esto parece indicar, como
poco, que Airbus no ha podido mejorar su posi-
cién de mercado a expensas de Boeing incluso
después de haber logrado una cuota de mercado de
casi el 30 % en los afios ochenta. Esto lo demuestra
también el hecho de que Airbus no ha conseguido
penetrar de forma significativa en la mayoria de las
flotas de los 10 primeros operadores (véase el
cuadro del considerando 69). La fuerza de mercado
de Boeing, que le permite actuar en gran parte sin
tener en cuenta a sus competidores, es la demostra-
ci6n de su posicidn dominante, entendida segun el
sentido de la sentencia del Tribunal de Justicia de
las Comunidades Europeas en el asunto 322/81,
Michelin/Comisién (8).

4. Segmentos de mercado

Dentro del amplio mercado de los grandes reacto-
res comerciales pueden identificarse una serie de
segmentos. En el cuadro que se presenta a conti-
nuacion puede verse lo que parece ser la opinién
general en el sector(’) respecto a la segmentacion
del mercado.

() Rec. 1983, p. 3461.
(®) Incluido el propio Boeing (Informe «Current Market Out-

look» de 1997).
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Segmentacién del mercado de los aviones comerciales

Cabina estrecha

Cabina ancha

Nimero aproxi-
mado de plazas 100-120 120-200 200-320 320-400 400+
Boeing 737-500 737-300 767-200 777-200 . 747-400
737-600 737-400 767-300 777-300
737-700
. 737-800
757-200
757-300
MDC MD-95 MD-80 MD-11
MD-90
Airbus A319 A310 A330-200
A320 _A300 A340-200
A321 A330-300
A340-300

De acuerdo con declaraciones hechas por MDC a
la Comisidn, existe una cierta posibilidad de inter-
cambio entre segmentos, pero tiende a ser anulada
por razones de coste derivadas de la homogeneidad
de la flota; en cualquier caso, de la utilizacién que
se hace de un 70 % de los aviones se desprende que
la citada segmentacién es vélida. En particular, los
aviones del segmento estrecho de 100-120 plazas
pueden dificilmente ser sustituidos por aviones
estrechos de 120-200 plazas debido al mayor coste
por viaje de estos dltimos. En el otro extremo, el
de los mayores aviones de cabina ancha, sélo esta
el Boeing 747-400. Por otro lado, parece ser que,
en algunas rutas de larga distancia con alta densi-
dad de pasajeros, por ejemplo las rutas entre
Europa o Estados Unidos y Japén, no existe susti-
tuto para el Boeing 747, que redne la mayor

- capacidad y la mayor autonomia de todas las

(39)

aeronaves actuales. Lo mismo sucede en algunas
rutas interiores con alta densidad de trifico y
limitaciones de franjas horarias.

Segtn la notificacién de Boeing, las lineas aéreas
efectian cada vez mis sus adquisiciones con arre-
glo a «familias de aviones»; una vez determinada la
familia, la aerolinea pasard a elegir el modelo.
Aunque Boeing sostiene que Airbus ofrece también
familias de aviones, no cabe duda, si observamos el
cuadro, de que sélo Boeing puede ofrecer una
familia completa, por estar presente en todos los
segmentos, al contrario que Airbus.

Otro segmento del mercado de los grandes aviones
comerciales es el de los de transporte de mercan-
cias. Aunque basicamente estos modelos tienen un
disefio similar al de los de pasajeros, es necesario
modificarlos para adaptar grandes puertas de carga

en la plataforma principal, reforzarlos estructural-
mente para admitir una carga mayor y transformar
los sistemas de carga y la cabina. Desde el punto
de vista de la demanda, los grandes aviones comer-
ciales de mercancias no pueden sustituirse por
aviones de pasajeros. Sin embargo, la Comision
considera que no constituyen un mercado de pro-
ductos independiente, dada la gran flexibilidad que
existe en el lado de la oferta entre aviones de
pasajeros y aviones de mercancias. Pueden suminis-
trarse aparatos nuevos o reconvertidos a corto
plazo sin incurrir en costes o riesgos adicionales.

5. Flota en servicio

(40) Como la propia empresa sefala en su informe

anual de 1995, Boeing ha sido el lider de la
produccién mundial de aviones comerciales du-
“rante mas de tres décadas, y ha fabricado mis
reactores que todos los demds fabricantes unidos.
Dado que este tipo de productos tiene una vida til
muy larga, Boeing tiene en su haber la mayor
cartera de clientes, lo que supone una gran ventaja
competitiva frente a su competidores.

(41) Se estima que Boeing cuenta con aproximadamente

un 60 % de la flota mundial de grandes aviones de
pasajeros occidentales actualmente en servicio. La
parte correspondiente a MDC es de un 24%
aproximadamente y la de Airbus de sélo un 14 %,
y ello méas de 25 afios después de que la empresa
empezara sus operaciones. El 2% restante corres-
ponde a los aviones de Lockheed todavia en fun-
cionamiento; sin embargo, esta empresa no pro-
duce aviones comerciales desde 1984. Hay que
reconocer que la existencia de una amplia flota en
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servicio no es una garantia de éxito para un
fabricante de aviones comerciales, especialmente
cuando ofrece una gama limitada de aviones. Sin
embargo, cuando se combinan una gran flota en
servicio y una amplia oferta de productos, dicha
flota puede convertirse en un factor determinante
para las lineas aéreas a la hora de planificar o
decidir la adquisicién de unidades. Los ahorros de
costes derivados de la similitud de caracteristicas
tales como el inventario de piezas de recambio o
unas cualificaciones iguales para el personal de
vuelo, son fundamentales a la hora de llevar a cabo
la eleccién, y muy a menudo pueden llevar a la
adquisicién de un determinado tipo de avién aun-
que los precios de los productos de la competencia
sean inferiores. Todas las lineas aéreas que han
contestado a las preguntas de la Comisién sobre
este punto han destacado la importancia de la flota
en servicio a la hora de elegir nuevos aviones.

En este sentido hay que sefialar que, no sélo
Boeing tiene, con diferencia, la mayor flota del
mundo, sino también la gama de productos mis
amplia, y ofrece un abanico de modelos de avién
que puede cubrir todos los segmentos imaginables
de aviones comerciales de gran tamaiio.

6. Acuerdos de exclusividad

Recientemente, Boeing ha celebrado unos acuerdos
de venta de grandes reactores comerciales en exclu-
sividad con American Airlines {«American»), Delta
Airlines («Delta») y Continental Airlines («Conti-
nental»). En noviembre de 1996, American y
Boeing firmaron un acuerdo de cooperacién a
largo plazo que hara de Boeing el proveedor exclu-
sivo de reactores de la linea aérea hasta 2018.
American hizo un pedido en firme de 103 aviones,
entre ellos 75 reactores 737 de la proxima genera-
ci6n, doce 777-200, doce 757 y cuatro 767-
300ER. Segtn la lista de precios de Boeing, el valor
del pedido asciende a unos 6 600 millones de
délares estadounidenses. American obtuvo también
unos «derechos de compra» con precios garantiza-
dos para 527 reactores mas durante el perfodo de
exclusividad de mas de 20 afios. Estos derechos de
compra permiten a American determinar el
momento exacto en que desea ejercer su opcién de
compra, avisando con s6lo 15 meses de antelacién,
tratindose de modelos de cabina estrecha o 18
meses, tratindose de modelos de cabina ancha,
frente a los plazos habituales de 18 a 36 meses.
Parece ser que American no ha tenido que pagar
nada por estos derechos de compra, sino que los
ha obtenido a cambio del compromiso de adquirir
Unicamente reactores Boeing. Al mismo tiempo,
parece ser que Boeing le ofrecié unas reducciones
de precios con caracter retroactivo por los aviones
adquiridos por la linea aérea en ejercicios anterio-
Ires.

El 20 de marzo de 1997, Boeing celebré un
segundo acuerdo exclusivo a largo plazo con una
linea aérea importante, Delta Airlines, que se com-

(45)

(46)

(47)

prometi6 a adquirir con carécter exclusivo aviones
Boeing en los proximos 20 afios. Esta empresa ha
hecho un pedido de 106 aviones hasta 2006: diez
767-300ER, cinco birreactores 757-200, setenta
737 de la proxima generacién y veintiin 767-
400ERX. El valor total del pedido asciende a
6 700 millones de délares estadounidenses. El plan
incluye también 124 opciones por un valor esti-
mado de 8 300 millones de délares estadouniden-
ses y 414 opciones renovables mds hasta 2018. Del
mismo modo, el 10 de junio de 1997 Continental
Airlines acordé con Boeing un pedido en firme de
35 aparatos, asi como otras opciones de compra,
con la condicién de que Continental abastecerd su
extensa flota exclusivamente con aparatos Boeing
en los proximos veinte afios.

El hecho de que tres de las mayores lineas aéreas
del mundo se comprometan a abastecerse durante
20 afios de un unico proveedor es ya una clara
indicacién de que Boeing ocupa ya una posicién
dominante en el mercado de los grandes aviones
comerciales. Por otro lado, es probable que estos
acuerdos se vean facilitados por la fusién pro-
puesta (como se explica mas adelante). Aunque,
como ya se ha indicado, los clientes se verin
beneficiados econdmicamente por los acuerdos, la
ventaja queda mas que compensada por la rigidez
que supone comprometerse con un proveedor Gni-
co durante un periodo tan largo, en el que los
competidores podrian bajar sus precios o desta-
carse por la calidad de su tecnologia o sus servi-
cios.

Estos acuerdos exclusivos con las tres lineas aéreas
tendrdn una incidencia negativa en las condiciones
de competencia del mercado mundial de grandes
reactores comerciales en los préximos 20 afios. Se
estima que entre 1996 y 2016 se venderan 14 400
aviones nuevos en el mundo, de los que unos 2 400
ya han sido objeto de un pedido en firme a Boeing,
MDC o Airbus. Sigue habiendo, por lo tanto, un
mercado potencial de unos 12 000 aparatos. Sin
embargo, los acuerdos exclusivos celebrados entre
Boeing y American o Delta Airlines, incluidos los
derechos y las opciones de compra, suponen un
porcentaje estimado del 13% de este mercado
potencial, (0 mas del 30% en los Estados Uni-
dos).

7. Previsiones de evolucién del mercado

Las partes han alegado que los aparatos de
segunda mano y el poder adquisitivo de las lineas
aéreas son factores que limitan la posicién de
fuerza de Boeing en el mercado, ahora y también
en el futuro.

Ya se ha sefialado anteriormente el parecer ‘de la
Comisién acerca de la dificultad de sustituir apara-
tos nuevos por usados (véase mas arriba). Esta
afirmacion sera especialmente vilida en los proéxi-
mos veinte afios, periodo en el que la demanda
deberd aumentar en mas del 80 %. Los aviones de
segunda mano no podrdn satisfacer mas que una
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pequefia parte de la misma, sobre todo teniendo en
cuenta que una buena parte (mds del 80%) de la
flota actualmente en servicio debera ser retirada en
dicho periodo.

El crecimiento del mercado limitard también la
presién que las aerolineas pudieran ejércer en su
posicion de compradores. En un periodo en el que
la demanda de transporte aéreo deberd crecer signi-
ficativamente (se prevé un 5% anual), las lineas
aéreas, en su lucha por satisfacer dicha demanda,
deberdn disputarse la compra de los aparatos nue-
vos, lo que las situard en una posicion negociadora
menos favorable frente a sus proveedores. Ademas,
su posicién de compradores se debilitaria frente a
Boeing, dado el monopolio de este dltimo en el
segmento de los aviones de cabina ancha mas
grandes y, al menos después de la operacion, en el
de los de cabina estrecha mds pequefios.

8. Competencia potencial

En su notificacién Boeing sefiala que hay que tener
siempre presente la posibilidad de que accedan
nuevos competidores al mercado de los grandes
reactores comerciales, especialmente empresas de
Rusia, India o el Extremo Oriente (China, Japon,
Corea del Sur e Indonesia).

Sin embargo, el propio Boeing admite que existen
grandes obsticulos para acceder a este mercado. La
inversién inicial y los costes de desarrollo son
enormes (mds de 10 000 millones de ddlares esta-
dounidenses para disefiar un nuevo reactor de
cabina ancha, segiin Boeing). El proceso de produc-
cién se caracteriza por unos efectos de curva de
aprendizaje muy pronunciados y unas economias
de escala y envergadura considerables que es nece-
sario alcanzar para mantener la competitividad de
forma duradera. Es necesario cumplir normativas
estrictas tanto de Estados Unidos como de Europa
y de otros lugares.

Los competidores potenciales que Boeing identifica
en su notificacién operarian principalmente en el
mercado de los reactores regionales y no en el de
los grandes reactores comerciales (segiin la defini-
cién anteriormente expuesta). Esto queda confir-
mado por las respuestas (entre otras) de empresas
asiaticas consultadas por la Comision; éstas operan
en el mercado de los reactores regionales o son
subcontratistas de Boeing en la produccién de
reactores de gran tamafo.

Por lo tanto, puede llegarse a la conclusién de que
en un futuro previsible no existirin competidores
potenciales que puedan incidir de forma significa-
tiva en la actual situacion de competencia.

9. Conclusiéon

Dadas las caracteristicas de la actual estructura del
mercado de los grandes reactores comerciales, ante-
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riormente descrita, y en especial las cuotas de
mercado de Boeing, el tamafio de su flota en
servicio, la reciente celebracién de acuerdos a largo
plazo con importantes clientes y la improbabilidad
de que aparezcan nuevos competidores, la Comi-
sién ha llegado a la conclusién provisional de que
Boeing ocupa ya una posicion dominante en el
mercado de los aviones comerciales de gran tama-
fio, asi como en los mercados especificos de los
aviones de cabina ancha y cabina estrecha.

Il. Fortalecimiento de la posicion dominante de
Boeing

La operaciéon propuesta acarrearia un fortaleci-
miento de la posicion dominante de Boeing en el
mercado de los grandes reactores comerciales
debido a

— la combinacién del potencial competitivo de
MDC en dicho mercado con la posicion de que
ya disfruta Boeing en el mismo;

— el aumento importante de los recursos globales
de Boeing y de sus actividades en el sector de la
defensa y el espacio, que tiene un efecto consi-
derable en su posicién en el sector comercial, lo
que hace que su posicién sea ain més inexpug-
nable.

1. Impacto de las actividades de MDC en el
dmbito de la aerondutica comercial

El efecto inmediato de la operacién propuesta seria
que

a) Boeing aumentaria su cuota de mercado en el
admbito de los grandes aviones comerciales de
un 64% a un 70 %;

b) al hacerse cargo de las actividades de MDC,
Boeing sélo se enfrentaria en el futuro a un
competidor;

c) la clientela de Boeing, si se considera la actual
flota en servicio, pasaria de un 60% a un
84 %;

d) Boeing aumentaria su capacidad en el dmbito
de la aerondutica comercial, especialmente en
lo que se refiere a personal especializado;

e) seria aun mds facil para Boeing incitar a las
lineas aéreas a celebrar acuerdos con caricter
exclusivo, lo que recluiria atn mds este mer-
cado.

a) Aumento de las cuotas de mercado

En el mercado general de los grandes reactores
comerciales, Boeing aumentaria su cuota de mer-
cado, calculada en funcién de la cartera de pedi-
dos, de un 64% a un 70%. El aumento en el
segmento de los aviones anchos seria de un 71 % a
un 73 %; en el de los estrechos, de un 55% a un
66 %.
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los aviones anchos de gran tamafio Boeing afiadiria
el del segmento mdis pequenio, el de los aviones
estrechos con 100 a 120 plazas. Este segmento es
especialmente importante ya que las lineas aéreas
mayores lo utilizan mucho para los grandes aero-
puertos o para hacer rentables rutas de bajo nivel
de trafico. En estas rutas es dificil sustituir los
aviones de 100 a 120 plazas por aparatos estrechos
mas grandes tales como el Airbus 319, dados los
mayores costes de funcionamiento por viaje de este
tltimo. Por el momento, los tnicos aviones que
compiten en el segmento inferior de los aparatos
estrechos son el Boeing 737-500 y 737-600 y el
MD-95. Hay que sefialar que, aunque Airbus ha
iniciado conversaciones con productores de China
y de otros paises asidticos para la fabricacién de un
avién de 100 plazas, las negociaciones estin muy
poco avanzadas y las inversiones dependerdn de la
evolucién del mercado y la economia; este proyecto
no influird en el mercado en un préximo futuro.
Boeing también conseguiria un semimonopolio en
el sector del transporte de mercancias. En el perio-
do 1990-1996, las ventas de aviones nuevos alcan-
zaron, en el caso de Boeing, un 67 % del total
mundial y, en el de MDC, un 23 %, lo que da una
cifra conjunta del 90 %.

Sin embargo, como se ha sefialado anteriormente,
MDC ya no es un competidor efectivo en el
mercado aerondutico comercial y, a no ser que un
potencial comprador se hiciera cargo de sus activi-
dades en este campo, Boeing habria obtenido con
el tiempo un monopolio en el segmento de las
100-120 plazas y un semimonopolio en el de los
aviones de mercancias, incluso si no se llevara a
cabo la operacion.

b) Potencial competitivo de MDC

i) El impacto de MDC sobre la competencia fue
en el pasado mayor de lo que reflejaba su
cuota de mercado

Aunque, como se ha sefialado antes, la cuota de
mercado de MDC ha descendido de forma persis-
tente, su influjo en las condiciones de competencia
del mercado de los grandes reactores comerciales
fue mayor de lo que reflejaba su cuota de mercado
en 1996.

La Comisién ha recibido respuesta de 31 lineas
aéreas que en los dltimos cinco afios han adquirido
nuevos aviones comerciales de gran tamafio. Dos
de ellas compraron tnicamente aviones MDC. De
las restantes 29, 20 sefialaron que, aunque efectua-
ron pedidos a Boeing o Airbus, habian contado

parte de ellos. De estas 20 lineas aéreas, 13 sefiala-
ron que la competencia de MDC influia en las
negociaciones llevadas a cabo con el proveedor
elegido en términos de precio o condiciones de
compra. Dos afirmaron que dicha influencia era
fundamental y tres que era secundaria. Siete lineas
aéreas reconocieron que la competencia de MDC
tenia una importancia significativa.

Esto queda confirmado por un estudio realizado
por Lexecon Ltd para Boeing, que fue presentado
en la audiencia y en el que se analizaron 52
licitaciones de suministro acaecidas entre 1994 y
1996. El estudio comparaba las licitaciones en las
que habia participado MDC con aquellas en las
que no habia participado. Pudo comprobarse que
la presencia de MDC produjo una reduccién de
precios de mis del 7% en los pedidos realizados a
Airbus, en comparacién con los precios de la
lista.

i) Sin embargo, hoy en dia ya no es un competi-
dor capaz de permanecer en el mercado de
aviones nuevos de forma independiente

The Douglas Aircraft Company (DAC), empresa
que lleva a cabo las actividades comerciales de
MDC, generd en 1996 unos beneficios operativos
de 100 millones de dodlares estadounidenses, frente
a los 39 y 47 millones de 1994 y 1995, respectiva-
mente. Ademas, DAC cuenta con una cartera de
pedidos en firme por valor de 7 000 millones de
délares estadounidenses. Sin embargo, parece ser
que estos beneficios procedian en su mayoria de los
servicios de mantenimiento y piezas de recambio, y
no de la venta de aviones nuevos. Al contrario de
las series modernas y mds amplias de Boeing y
Airbus, DAC sélo dispone en la actualidad de tres
tipos de avién de cabina estrecha y de uno de
cabina ancha que, segiin Boeing, no ofrecen las
suficientes ventajas desde el punto de vista de
homogeneidad de la flota y, ademas, son derivacio-
nes de antiguos modelos Douglas, y no de nueva
concepcidn. Estas parecen ser las principales razo-
nes que explican la mengua constante de las cuotas
de mercado de DAC. Por otro lado, la actual
cartera de pedidos sélo cubre un periodo muy
limitado de produccién. Desde que se cancel6 el
programa del modelo MDXX en octubre de 1996,
DAC préacticamente no ha recibido pedidos en
firme. Esto demuestra que las lineas aéreas piensan
que' MCD ya no es un competidor comprometido
en el mercado de la aeronautica comercial y que
puede abandonarlo con el tiempo. Hay que sefalar
también en este sentido que DAC ha perdido en los
ultimos nueve meses sus principales clientes, Ame-
rican, Northwest Airlines, Delta y Continental, los
cuatro mayores operadores de sus -aviones. La
pérdida de estos grandes clientes, que constituyen
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un punto de referencia para otras compaiiias, y
uno de los cuales, Delta, fue pionero en la utiliza-
cién del MD90, fue una sefial mas de que DAC ya
no tenia perspectivas en el mercado de la aerondu-
tica comercial. En tales circunstancias, cabe con-
cluir que la empresa ya no es un auténtico compe-
tidor que pueda actuar de forma independiente en
dicho mercado.

iti) La compra de las actividades aeronduticas de

MDC por parte de un tercero es poco proba-
ble

Tebricamente, de no llevarse a cabo la operacién,
alguna empresa aeroespacial podria haber estado
interesada en hacerse cargo de DAC [...]. Pero la
posicion de DAC en el mercado se degradé fuerte-
mente en 1997. Los exhaustivos estudios de mer-
cado llevados a cabo por la Comision demostraron
que, en la préctica, era muy poco probable que un
tercero adquiriera DAC. Al parecer esto se debe,
entre otras cosas, al deterioro de la situacion de la
empresa. Ni Airbus, el tnico competidor que que-
daba en el mercado de los grandes reactores
comerciales, ni sus empresas matrices, mostraron
interés alguno en su compra. Tampoco han surgido
terceros que quisieran acceder por primera vez al
mercado a través de dicha compra. Parece ser que,
dada la actual situacién competitiva de DAC, sélo
Boeing estd dispuesta a hacerse cargo de las activi-
dades aeronduticas de MDC.

iv) El potencial competitivo de MDC en el ambito
de la aeroniutica comercial puede ser, sin
embargo, significativo si se integra en el grupo
Boeing

Boeing ha manifestado que podra decidir sobre la
continuacién o abandono de las lineas de produc-
ciéon de DAC unicamente cuando acceda a la
informacion interna de la empresa. Segun declara,
tal decisiéon dependeria ademds de toda una serie
de factores, por ejemplo de orden social y politico.
Sin embago, hay indicios que sugieren que Boeing
podria, a pesar de la dificil situacién de DAC,
continuar algunas o todas sus lineas de produccidn,
al menos durante algin tiempo. Si Boeing conti-
nuara la produccion, ya no existiria una impresién
negativa de las perspectivas de MDC. Las lineas
aéreas se mostrarian menos reacias a comprar
aviones de DAC porque desapareceria la incerti-
dumbre sobre el futuro de sus actividades comer-
ciales. Dentro del grupo Boeing, los aparatos de
DAC se comercializarian junto a los propios;
Boeing podria decidir cudndo permitiria que un
modelo de DAC le hiciera la competencia a uno
propio y cuindo no.

Si, por el contrario, Boeing decidiera eliminar gra-
dualmente la produccién de todos o de algunos
modelos de DAC, Boeing estaria mucho mejor
situado que Airbus para hacerse con las cuotas de
mercado resultantes de tal decision. Gracias a su

(62)

(63)

(64)

(65)

(66)

acceso preferente a la cartera de clientes de DAC,
anteriormente mencionado, Boeing se encontraria
en una posicién mucho mejor para sustituir en el
futuro los modelos de DAC hoy en servicio.

c) Flota en servicio

Boeing aumentaria ademis su cuota en relacién
con la flota en servicio en el mundo, que pasaria
del 60% al 84% del total (frente al 14% de
Airbus), con lo que se intensificaria su relacién a
largo plazo con la clientela y su posicién como
prestador de servicios. Esto aumentaria significati-
vamente su cartera de clientes. Parece ser que, de
las 561 lineas aéreas que, a finales de 1996,
operaban con Boeing, MDC y Airbus, sélo 75
utilizaban tnicamente aviones MDC y 10 MDC y
Airbus. Ademds de las 316 lineas aéreas que ope-
ran tnicamente con aparatos Boeing, las 50 que
operan con Boeing y MDC, las 62 que operan con
Boeing y Airbus y las 26 que operan con Boeing,
MDC y Airbus (s6lo 22 operan exclusivamente con
Airbus), Boeing accederia a 85 lineas aéreas mas
que todavia no operan con sus aviones.

La posibilidad de contactos que ofrece esta presta-
cién de servicios puede desembocar en futuras
ventas, ya que Boeing puede ejercer una influencia
sobre las necesidades de la clientela. Sin embargo,
es verdad también que Boeing mantiene ya contac-
tos con un gran nimero de lineas aéreas a través
de sus propias actividades de mantenimiento.

La adquisicién de los departamentos de piezas de
recambio y servicios de MDC podrian situar a
Boeing en una posicion aventajada respecto a los
actuales usuarios de aviones MDC, cuyas flotas
agregadas constituyen, como ya se ha sefialado, un
24 % del total mundial.

d) Utilizacién de la capacidad de MDC

De acuerdo con datos de Boeing, la empresa sélo
estd utilizando [...] de su capacidad de produc-
cién, lo que deja libre una capacidad del [. . .]. Sin
embargo, parece ser que estas cifras sélo se refieren
a la maquinaria de produccién y no a la mano de
obra. Hay razones que hacen pensar que Boeing
pretende acceder a los ingenieros de MDC para el
desarrollo y produccién de sus propios aviones
comerciales. En el informe anual de MDC de 1996
se dice, en relacién con un proyecto de reactor
comercial, que varios cientos de técnicos de MDC
habian empezado a trabajar para Boeing en diciem-
bre de 1996. Si Boeing necesita ingenieros de MDC
significa que su capacidad de disefio y produccion
no es excedentaria sino que, al contrario, su capa-
cidad es insuficiente para cubrir la demanda.

La Comisién es consciente de que es relativamente
dificil transferir personal técnico especializado en



8. 12. 97

Diario Oficial de las Comunidades Europeas

L 336/27

(67)

aviones de combate al sector comercial; sin
embargo, éste no es un problema insuperable para
los ingenieros que trabajan en aviones de trans-
porte militar. MDC reconoce que, debido a fluc-
tuaciones en la produccién de sus modelos comer-
ciales y del C17 (transporte militar), a veces se ha
transferido personal de produccién del sector
comercial al programa del C17 y viceversa.

En la industria aerondutica la flexibilidad de pro-
duccidn y la posibilidad de aumentar o disminuir
esta ultima es un factor muy importante. Desde el
punto de vista de las lineas aéreas, un fabricante
que puede efectuar sus entregas en el momento
deseado a pesar del incremento de la demanda
posee una baza importante. Un elemento funda-
mental para aumentar ripidamente la capacidad es
la disponibilidad de mano de obra especializada;
esta ultima aumentaria al acceder Boeing a la
plantilla de MDC.

e) Acuerdos en exclusiva

La fusion propuesta facilitaria a Boeing la celebra-
cion de acuerdos tales como los concluidos con
American, Delta y Continental. Hay que precisar
que estas compaiifas estan entre las mas importan-
tes del mundo y ademds son clientes «de estreno»,
es decir, son las tnicas con recursos suficientes

(69)

para comprometerse a adquirir modelos totalmente
nuevos o nuevas familias de aviones. Tratindose de
las lineas aéreas que en la actualidad operan con
aviones Boeing y MDC, Boeing podria incluir,
como parte del acuerdo, la venta de aviones MDC
y las piezas de recambio y servicios de manteni-
miento de los aparatos ya en servicio. Por otro
lado, si las lineas aéreas han hecho un pedido de
aviones MDC con el fin de racionalizar su flota,
Boeing, que controla dicha empresa, podria simple-
mente anular los pedidos; las penalizaciones que
normalmente deben pagar las lineas aéreas por la
anulacién de pedidos serian insignificantes. Parece
ser que, dentro del acuerdo en exclusiva, Boeing
ofreci6 a Delta la devoluciéon de los apara-
tos MD90 que ya habian sido entregados y la
anulacién de los pedidos pendientes de dicho
modelo. A preguntas de la Comisién, Boeing no ha
podido confirmar ni denegar estas afirmaciones.

Como demostracién de la importancia del vinculo
real y potencial que existe entre el volumen actual
de la flota de MDC en servicio y las posibilidades
que se ofrecen a Boeing de celebrar nuevos acuer-
dos de exclusividad con tales lineas aéreas después
de la fusidn, baste sefialar que American, Delta y
Continental, compafifas con las que ya se han
celebrado acuerdos(!?), se encuentran en primer,
tercer y quinto lugar, respectivamente, en lo que
respecta al tamafio de su flota MDC en servicio:

Flota mundial — 10 operadores principales

Linea aérea Boeing DAC Airbus Total (1)
American 242 311 35 663
United 503 52 36 591
Delta 336 150 539
US Airways 250 99 423
Northwest - 126 229 50 405
Continental 183 119 4 306
Southwest 243 243
British Airways 203 7 10 228
Lufthansa 123 92 215
TWA : 79 111 204

(1) En las cifras totales se incluyen 86 aviones Lockheed, 130 Fokker y 7 Concorde.

Fuente: Airbus.

(1% Los acuerdos con Delta y Continental fueron anunciados

después de hacerse piblica la operacién, el de American sélo
algunas semanas antes de su realizacion.
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Hay que sefialar también que, con anterioridad a
los actuales, nunca se habian celebrado acuerdos
de exclusividad en el 4mbito de los grandes aviones
comerciales, y que su duracion tampoco tiene pre-
cedentes. ‘

En términos generales, la ampliacién de la gama de
productos de Boeing y el aumento de sus recursos
financieros y de su capacidad, al permitir respon-
der a las necesidades de las lineas aéreas en un
corto espacio de tiempo, facilitarian a Boeing la
posibilidad de celebracién de acuerdos de exclusivi-
dad con las lineas aéreas. Hay que subrayar que a
Airbus le seria imposible proponer acuerdos en
exclusiva porque no puede ofrecer «familias com-
pletas» de aviones.

Si se celebraran acuerdos en exclusiva con las 10
principales lineas aéreas, la consecuencia seria un
bloqueo del 40 % del mercado mundial (la cifra se
basa en la flota actual de dichas lineas en relacién
con el total). Esta es una posibilidad muy real, ya
que podria producirse un efecto en cadena: algunas
grandes aerolineas podrian tener miedo de perder
las ventajas de que ya disfrutan sus competidores,
que ya han celebrado acuerdos en exclusiva. El
resultado podria ser un mercado mundial escindido
en dos, por un lado las grandes lineas aéreas con
extensas flotas controladas por Boeing, una vez
realizada la fusién, y por otro las pequeias, cuyo
suministro de aviones podria llevarse a cabo en
condiciones de competencia.

Pero ademds, estos acuerdos pueden hacer sentir
sus efectos mucho después de su periodo de vigen-
cia, ya de por si muy largo, a causa de la vida util
de estos aparatos, normalmente muy prolongada.
Boeing estima que los aviones fabricados después
de 1980 podrian tener una vida operativa de entre
28 y 31 afios. Esto significa que aviones adquiridos
en los tltimos afios del acuerdo (suponiendo que
éste no se renovara) podrian cubrir las necesidades
de las lineas aéreas hasta 2045-2047. Ademis, es
légico pensar que, después de un tiempo tan largo
de exclusividad con Boeing, aquéllas ya no estarian
dispuestas a afrontar los gastos del cambio a otra
familia de aviones.

2. Efectos generales derivados de las actividades
de MDC en los dmbitos de la defensa y el
espacio

Los efectos derivados de la absorcién de las activi-
dades de defensa y del espacio de MDC llevarian a
un fortalecimiento de la posicion dominante de
Boeing. Varias razones permiten respaldar esta
afirmacion:

a) el aumento de los recursos financieros generales
de Boeing;
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b) el mayor acceso a I1+D financiada piiblicamente
y a la cartera de derechos de propiedad intelec-
tual;

¢) el mayor poder de negociacién frente a sus
proveedores; :

d) la posibilidad de acuerdos de compensacién y
ofertas combinadas.

a) Recursos financieros

Tras la operacién, Boeing se convertird en la mayor
empresa aeroespacial integrada del mundo, con
unos ingresos estimados para 1997 en mas de
48 000 millones de dolares estadounidenses. Segiin
cifras de 1995, las operaciones de Boeing en el
ambito de la aerondutica comercial supusieron un
70% de sus actividades. En el caso de MDC es
justo al revés: un 70% aproximadamente de sus
actividades se desarrollaban en los dmbitos de la
defensa y el espacio. Sin tener en cuenta la reciente
adquisiciéon de Rockwell Defense and Aerospace,
Boeing triplicard, gracias a la absorcién propuesta,
sus actividades en dichos dmbitos. Esto le permitira
mitigar en gran medida los problemas que plantean
los ciclos econdmicos en la aerondutica comercial
ya que, a pesar de las limitaciones presupuestarias
de los tltimos afos, los ingresos de los sectores de
la defensa y el espacio parecen ser mucho mais
estable que los del sector comercial.

Puesto que Airbus es una AIE y, como tal, no
publica sus resultados financieros, no es posible
hacer una comparacién entre Airbus, Boeing y
MDC desde el punto de vista financiero. Sin
embargo, las cifras correspondientes al volumen de
negocios de 1996 pueden servir para ilustrar la
magnitud relativa de las tres entidades:

(en délares estadounidenses)

Airbus 8 900 millones
Boeing 22 700 millones
MDC 13 800 millones

El volumen de negocios en el sector aerospacial
de los cuatro socios de Airbus fue en 1996 el
siguiente:

(en délares estadounidenses)

Aerospatiale 10 100 millones

BAC 11 600 millones
DASA 8 800 millones
CASA 900 millones

Sin embargo, a pesar de la opinién de Boeing, no
es correcto incluir el volumen de negocios de los
cuatro socios de Airbus en el de la entidad global.
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En lo que se refiere al volumen de negocios corres-
pondiente al sector aeroespacial militar, hay que
sefialar que los cuatro socios de Airbus no son
entidades integradas como Boeing o como MDC,
sino que son empresas individuales y auténomas.
Por otro lado, el unico integrante de Airbus que
desarrolla actividades no aerospaciales de cierta
importancia es DASA, que forma parte del grupo
Daimler-Benz. Esta claro que Daimler-Benz no con-
sideraria econémicamente interesante dedicar re-
cursos procedentes de sus demds actividades (fun-
damentalmente vehiculos a motor) para subvencio-
nar Airbus, entre otras cosas porque su participa-
cién es solo del 37 % (véase mas arriba).
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La solidez de las estructuras financieras de Boeing
y MDC queda reflejado en las cifras de la relacién
entre deuda y capital (que es, en miles de millones
de délares estadounidenses de 4,1/10,5 y 3,4/3,0,
respectivamente) (!1).

Los resultados operativos de 1996, que se ofrecen
a continuacién, reflejan la fortaleza econémica de
Boeing y MDC, individualmente y de forma combi-
nada (en miles de millones de délares estadouni-
denses) (2).

(1Y) Fuente: informes anuales de Boeing y MDC para 1996.

(*?) Fuente: Lehman Brothers, 22 de abril de 1996.

Boeing MDC Combinada
Beneficios 1,4 0,79 2,19
Flujo de tesoreria
(comienzos de afio .
mas cambios = saldo a
fin de afio) 3,73 + 0,64 = 4,37 0,8+03=1,1 4,53 + 0,94 = 5,47

Si se incluye a MDC, los beneficios de Boeing antes
de impuestos aumentardn segin datos de Lehman
Brothers, de 4 400 millones de délares estadouni-
denses en 1997 a 7 300 en 2000, sobre unas ventas
por valor de 54 800 millones de délares estadouni-
denses en dicho afio. Respecto a los recursos de
tesoreria, Lehman Brothers afirma que «para fina-
les de la década Boeing podria disponer en su saldo
de 15000 millones de doélares estadounidenses, y
en torno a los 20 millones a comienzos del siglo
proximo» (13).

Las cuentas de Boeing y MDC no son transparen-

tes en lo que se refiere a los margenes de beneficios .

logrados por sus diferentes modelos. Los analistas
financieros calculan que existen diferencias signifi-
cativas entre los mdrgenes de Boeing en sus distin-
tos modelos. En particular, se calcula que dichos
margenes son mucho mayores (alrededor de un
30%) en los modelos 737 y 747 (el mas pequefio y
el mas grande, respectivamente) que en los 757 y
767 (los de tamaiio medio) en los que los margenes
se estiman en el 18 % aproximadamente ('*). Esto
es probablemente la consecuencia de la posicién de
cuasi-monopolio de Boeing en los segmentos infe-
rior y superior (véase el punto correspondiente a la
segmentacién del mercado). Por ello, Boeing puede
permitirse hacer una-subvencion cruzada entre los
aviones de tamafio medio, en los que la competen-
cia es mayor, y los segmentos inferior y superior,
en los que no hay competencia o es muy escasa y
los margenes de beneficios son mayores. Por ello
puede anticiparse que, al afiadirse los productos de
MDC, Boeing podria, si lo considera oportuno,
fijar en el sector intermedio unos precios sin bene-

(13) Fuente: Lehman Brothers, 22 de abril de 1996.
(**) Lehmann Brothers, 22 de abril de 1996.
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ficios o por debajo de los costes, financiados con
los altos margenes de beneficios de los segmentos
inferior y superior. Aparte de esta combinacién de
volumen de negocios, flujo de tesoreria y benefi-
cios, la duplicacion de las subvenciones publicas de
I+D y la triplicacién de los ingresos generales de
Boeing a partir de recursos procedentes de los

_sectores de la defensa y el espacio facilitardn la

subvencion cruzada de las ventas de Boeing en el
ambito de la aerondutica comercial alli donde deba
enfrentarse a una competencia especifica (a saber,
en el sector medio del mercado de aviones de
cabina estrecha).

Un posible ejemplo de estrategia de precios abusi-
vos ya empleada por Boeing en el pasado es el del
modelo 737. Hablando del pedido realizado por
Scandinavian Airline Systems (SAS) de un nuevo
reactor comercial en marzo de 1995, el periédico
The Washington Post escribia ('*):

«El comité de evaluacion de SAS habia reco-
mendado la compra de 50 unidades del nuevo
reactor de 100 plazas de Douglas, el MD-95, al
precio de 20 millones de ddlares estadouniden-
ses cada uno. Pero en lugar de ello, [el presi-
dente de SAS] dijo que la empresa adquiriria 35
aparatos de la nueva version del venerable 737
de Boeing a razén de 19 millones de dolares
estadounidenses por aparato, lo que supone un
gran descuento de los precios oficiales de
Boeing; “no cabia duda de que la estrategia de
Boeing era impedir que Douglas lanzara el
MD-95”, informé un vendedor involucrado en
la operacion.».

(**) Fuente: De Washington Post, 5 de abril de 1997.
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De acuerdo con datos facilitados por Boeing, el
precio mds bajo publicado en 1996 para un 737 de
100 plazas era de 32 millones de délares estadou-
nidenses. Los analistas financieros calculan que el
margen de beneficios normal para un avién de este
modelo es de un 30% (*); el precio de venta
acordado con SAS (19 millones de délares estadou-
nidenses) significa que Boeing no percibiria benefi-
cio alguno en dicha operacién (32 millones de
délares estadounidenses menos 30% = unos 22
millones).

No cabe duda de que, como ya se ha sefialado
anteriormente, los productos de MDC (y en parti-
cular el segmento inferior MD-95) y el gran
aumento de recursos generales permitiria a Boeing
emprender con mucha més facilidad estas estrate-
gias de precios, especialmente a la vista de su (cada
vez mas) s6lida posicion de flujo de tesoreria.

Un ejemplo de cé6mo en el pasado Boeing no ha
dudado en utilizar su fuerza para ejercer una
presién no solo sobre competidores, sino también

sobre clientes, es el que puede encontrarse en una °

carta dirigida a una compafiia japonesa de arrenda-
miento financiero de aviones a propdsito de un
pedido a Airbus. Este hecho ya fue sefialado en la
audiencia.

«Quiero que sepan que Boeing Company consi-
dera su decisiéon como muy grave. No s6lo ha
causado estupor a mi y a mis colaboradores,
sino que creo tendrd un impacto muy negativo
en las futuras relaciones entre nuestras compa-
fifas, después de tantos afios de buen entendi-
miento.

Y, lo que es peor, podria afectar de forma
negativa a la cooperacién entre Estados Unidos
y Japén en el d4mbito aeroespacial.».

(Firmado: Sr. Ronald Woodard, Boeing Com-
mercial Airplane, Group President, 17 de
diciembre de 1996).

b) Acceso a ayudas piblicas para I+D

El gran aumento de las actividades de defensa y del
espacio permitird que Boeing acceda mucho mas
facilmente a ayudas para I+D procedentes del
Departamento de Defensa norteamericano (DD),
de la «National Aeronautics and Space Administra-
tion» (NASA) o de otras entidades publicas. Este es

(*%) Fuente: Lehman Brothers, 22 de abril de 1996.
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el caso, en particular, de la I+D en materia de
aeronaves militares.

i) La I+D del sector aeroespacial norteamericano
esti en gran parte subvencionada por el
Estado

De acuerdo con las cifras calculadas por Aerospace
Industries Association of America, la I+D (tanto
sufragada con fondos publicos como privados)
efectuada por los distintos sectores manufactureros
en Estados Unidos equivale a un 3-4% de sus
ventas netas. Sin embargo, en el sector aeroespacial
la I+D equivale a un 12-14% de las ventas netas.
En la industria en general, las empresas sufragan
aproximadamente un 80 % de sus gastos de I+D, y
la subvencién oficial cubre el 20 % restante. En la
industria aeroespacial, sin embargo, la proporciéon
es también diferente: un 60 % aproximadamente de
la I+D es subvencionada por el Estado y s6lo un
40 % corre a cargo de las propias empresas.

En 1994, los fondos estatales destinados a I+D en
el sector aeroespacial ascendieron a 8 800 millones
de dolares estadounidenses. De esta cantidad, unos
8 000 millones se destinaron a desarrollo, y el resto
a investigacién bdasica y aplicada. Las principales
fuentes de fondos de I+D fueron el DD y la NASA.
El presupuesto total del DD para I+D en el campo
de la aerondutica (aviones y sus equipos) ascendié
a 6 800 millones de délares estadounidenses, y el
de la NASA a 1500 millones. Las cifras de 1995
fueron 7 100 millones y 1 300 millones de délares
estadounidenses, respectivamente. Las subvenciones
bajo contrato del DD para investigacion, desarro-
llo, ensayos y evaluacion en el dmbito de la aero-
néutica alcanzaron un valor de 5 800 millones de
dolares estadounidenses en 1994 y- casi la misma
cifra en 1995.

En general, el gasto del DD en investigacién y
desarrollo es muy superior al de los Ministerios de
Defensa europeos (MD). En 1996, los créditos
totales de I+D del DD ascendieron a 34 800 millo-
nes de dolares estadounidenses. Por el contrario, el
presupuesto combinado de I+D de los MD de la
Comunidad (excluidas Austria, Suecia y Finlandia)
ascendié a 11 700 millones de ddlares estadouni-
denses. De esta cantidad, 10 600 millones corres-
ponden a los MD de Francia, Alemania y el Reino
Unido, los principales asociados de Airbus. En el
dmbito de las actividades espaciales las proporcio-
nes son similares. En 1996, el presupuesto total de
la NASA fue de 13 800 millones de ddlares esta-
dounidenses. Frente a esta cifra, el presupuesto de
la European Space Agency (ESA), que constituye
con gran diferencia la mayor parte del presupuesto
espacial de la Comunidad, fue de 3 100 millones
de dolares estadounidenses. Pero estas cifras, a
todas luces desproporcionadas, no son ni siquiera
comparables, puesto que los Ministerios de
Defensa de la Comunidad no coordinan su actua-
cién de forma sistematica.
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La I+D del sector de la defensa o del sector
puiblico espacial suele estar integramente sub-
vencionada por el Gobierno de Estados Uni-
dos

ii)

Contrariamente a los programas de producciéon o
licitacién, que se suelen llevar a cabo a través de
contratos con precios firmes y fijados de antemano,
los programas de desarrollo en los dmbitos de la
defensa vy el espacio se llevan a cabo con arreglo a
contratos con reembolso de costes. El tipo de
contrato de I+D més importante es el contrato
(EMD) de ingenieria y desarrollo, utilizado para
financiar la concepcidn técnica y fabricacién de un
sistema antes de pasar a la fase de produccién.
Estos contratos suelen ser del tipo reembolso de
coste mas prima (Cost Plus Award Fee, CPAF), o
reembolso de coste mas incentivo (Cost Plus Incen-
tive Fee, CPIF).

Los contratos CPAF son contratos con reembolso
de costes, mds una prima basada en un plan
negociado en el momento de la celebracion del
acuerdo. Los contratos CPIF son contratos con
reembolso de costes més un incentivo que depende-
rd de los resultados y del calendario. En algunos

casos un contratista podria tener que invertir fon-

dos propios en las primeras fases de I+D de un
programa de defensa. Estos costes iniciales suelen
incluirse en los costes totales del programa si el
contratista obtiene posteriormente un contrato de
produccién con el DD. Por otro lado, este dltimo
cuenta con un programa de I+D denominado «In-
dependance Research and Development (IR&D)
cost reimbursement» (Reembolso de costes de
investigacién y desarrollo independientes) que per-
mite que contratistas independientes elegidos por el
DD recuperen una parte de los costes de la I+D
que hubieran llevado a cabo de manera privada e
independiente, gracias al reembolso de los gastos
generales en todos los contratos celebrados con el
DD. Desde 1991, en la definicién de I+D indepen-
diente se incluyen todos los proyectos de interés
potencial para el DD. De ello se desprende que la
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Presupuesto

mayor parte de la I+D efectuada en el terreno de la
defensa o con posibles aplicaciones en dicho 4mbi-
to estd financiada por el DD. Del mismo modo, la
I+D de los programas de defensa y los proyectos y
tecnologias espaciales suelen recibir una subvencién
integra, especialmente si el cliente principal del
programa es el Gobierno de Estados Unidos.

iii) Merced a la operacién propuesta, Boeing
aumentara significativamente sus contratos de
I+D en el sector de la defensa

En los ultimos cinco aiios Boeing celebr6 de con-
tratos de I+D con la administracion que le supusie-
ron unos ingresos anuales medios de unos [...].
Como promedio, [...] de dichos ingresos corres-
pondia a I+D efecutada en programas espaciales de
la NASA, especialmente el denominado «Interna-
tional Space Station». Aunque en la actualidad las
actividades de Boeing en el ambito de la aeronauti-
ca militar son limitadas (AWACS, avién cisterna
KC-135) y no produce aviones de combate, la
segunda fuente de ingresos mdas importante de la
I+D de Boeing la constituian los aviones militares.
Como promedio, éstos generaban un [...] de los
ingresos de I+D de Boeing a través de los contratos
celebrados con el Estado. Boeing participa en
importantes programas de desarrollo de aviones
militares, tales como el caza F-22, el «Joint Striker
Fighter» y el avion V-22 de rotor basculante. En
los tltimos cinco afios, MDC ha recibido como
promedio entre [...] y {...] anuales. Casi un [.. ]
de estos ingresos eran imputables al sector de la
aerondutica militar. Por lo tanto, como resultado
de la fusidén propuesta, Boeing podria duplicar sus
ingresos de I+D en este segmento.

Hay que sefialar que, una vez fusionada, la
empresa Boeing/MDC estaria presente, en mayor o
menor medida, en todos los programas actuales del
DD, con los mayores presupuestos de I+D. Estos
programas, asi como sus presupuestos de I+D, son
los siguientes:

(en millones de ddlares estadounidenses)

1995 1996
F-22 2281 2165 | dos tercios Lockheed
un tercio Boeing
F/A-18 1249 824 | MDC
V-22 Osprey 453 737 | Boeing
RAH-66 Comanche 475 292 | Boeing
B-2 366 589 | Lider del grupo: Northrop Grumman, con
participacion mayoritaria de Boeing
JSF 182 193 Boeing y Lockheed en competencia
C-17 Globemaster III 184 71 MDC




L 336/32

Diario Oficial de las Comunidades Europeas

8.12. 97

o1

(92)

(93)

Parece ser que los programas aeronduticos mds
importantes de los proximos afios serdn el «Joint
Strike Fighter» (JSF), el F-22 y el F/A-18. El lider
del grupo del F-18 es MDC; en el F-22 cooperan
Lockheed y Boeing. El contrato definitivo del JSF
estd en la actualidad en competencia entre Boeing y
Lockheed. La Comisién considera que, una vez
fusionados, Boeing/MDC tendrian mas posibilida-
des de convertirse, dada su combinacién de resur-
sos tecnoldgicos, en el contratista final del JSF.

iv) La intensificacion de la I+D de defensa conce-
derd una serie de ventajas competitivas a la
empresa

Como se sefialaba anteriormente, una gran ventaja
que un fabricante de aviones comerciales puede
obtener de la I+D efectuada en el dmbito de la
defensa es la posible transferencia al sector comer-
cial de una tecnologia desarrollada con subvencio-
nes publicas. Sin embargo, las transferencias de
tecnologia no son la tnica forma en que un fabri-
cante de aviones comerciales puede beneficiarse de
la I+D militar. La participacién de empresas priva-
das en proyectos militares avanzados de I+D per-
mite formar un personal técnico altamente especia-

-lizado, lo cual mejora el nivel general de conoci-

mientos técnicos («know-how»). La I+D militar
sufraga también el equipamiento técnico, por ejem-
plo, instrumentos altamente especializados que
luego pueden utilizarse en el ambito de la aeronau-
tica civil. E incluso si un proyecto de investigacion
militar no da buenos resultados técnicos a fracasa,
tal informacién le es de utilidad comercial a la
empresa al permitirle comprobar que esa linea de
investigacion no lleva a ninguna parte.

Los mayores avances en el dmbito de los conoci-
mientos técnicos se dardn en las fases de disefio y
fabricacion de aviones. Por ejemplo, el DD estd
subvencionando un importante proyecto relativo a
la utilizacién de tecnologias de disefio en entornos
sintéticos, que atina los sistemas avanzados de
asistencia por ordenador (CAD/CAM) con la reali-
zacion de modelos y las técnicas de simulacién,
reduciéndose considerablemente el tiempo y el
riesgo que supone la produccién de un nuevo
avién. Todas estas técnicas pueden aplicarse tam-
bién a proyectos civiles. Otro ejemplo es el de la
utilizacion de materiales compuestos en proyectos
militares tales como el V-22; F-22 y B-2, que
proporcioné las técnicas necesarias para el desarro-
llo y fabricacion de materiales compuestos que hoy
en dia se utilizan en el B-777, y también el sistema
de simulacién denominado «Design Manufacturing
and Producibility Simulation», creado por MDC en
el desarrollo de sus proyectos militares; este sis-
tema reduce considerablemente la duracion del
ciclo de creacién y fue utilizado en el estudio del
MD-XX. A este propésito hay que sefialar que
Boeing, cuando respondié al pliego de cargos de la
Comisién como establece el articulo 18, afirmé que
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existen algunas técnicas (aplicaciones y programas
informdticos, instrumentacién avanzada, fabrica-
cién y automatizacién de la produccién de electro-
nica) utilizadas en proyectos civiles que se aplican
en proyectos militares como el F-22, V-22 y RAH-
66. Aunque Boeing mantiene que el sector comer-
cial no obtiene ningin beneficio apreciable de los
conocimientos obtenidos en los proyectos militares,
los ejemplos anteriormente sefialados demuestran
que ambos sectores se benefician mutuamente.

v) Gracias a la operacién propuesta Boeing podra
beneficiarse de la transferencia de tecnologia
militar a los aviones civiles

Gran parte de la tecnologia utilizada en el sector de
la defensa puede aplicarse a aviones comerciales.
La I+D de Boeing en el terreno militar se intensifi-
card sobre todo en el dmbito de los aviones,
especialmente en el de los de combate. Aunque la
tecnologia de estos aviones no puede transponerse
integramente a los civiles debido a la disposicién
mas compacta de sus sistemas, si puede serlo en
cierta medida. A continuacién se ofrece una esti-
macién realizada por Lockheed Martin, ‘de los
sistemas o tipos de tecnologia que pueden ser
aplicados en el dmbito comercial, indicando, en
porcentaje, en qué medida son transferibles:

— ayudas de navegacion (100 %)
~— avionica general (30 %)
— instrumentos de informacién en

la cabina de mando (100 %)
— soportes logicos («software»)

aplicado a la avidnica (80 %)
— tecnologia de los subsistemas (90 %)
— soporte fisico («hardware») de

los subsistemas (10 %)
— técnicas de control del vuelo (60 %)

— materiales compuestos (60-100 %)

(100 %)

— metalurgia estructural avanzada

Es verdad que, como han afirmado Boeing y MDC,
el receptor de unos fondos publicos destinados a
I+D en el terreno militar pueden subcontratar una
parte importante del trabajo a un tercero. Pero esto
no impide al contratista principal, sea Boeing o
MDC, aprovechar al miximo los resultados tecno-
légicos generados por el programa, puesto que
siempre podra acceder a todos los datos de la
investigacion. No es posible determinar en qué
medida o con qué frecuencia se encarga a un
subcontratista un trabajo de I+D subvencionado
ptblicamente. MDC afirmd, por ejemplo, que los
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materiales compuestos los aportan normalmente
proveedores especializados, no Boeing o MDC. Sin
embargo, en el caso del programa «Manufactoring
Technology» (Tecnologia de fabricacion), subven-
cionado por el DD, la investiacion de los materiales
compuestos de bajo coste fue encargada, en el caso
del fuselaje, a Boeing, y en el de las alas, a MDC.
Este programa era el capitulo mds importante del
presupuesto del DD en materia de iniciativas de
transferencia de tecnologia en 1996; para él se
habia solicitado una dotacién total de 1 768 millo-
nes de ddlares estadounidenses.

Aparte de su posicién de lider en el 4mbito de los
aviones de combate, MDC es uno de los principa-
les fabricantes de aviones de transporte militar.
Parece ser que la tecnologia del sector del trans-
porte militar puede utilizarse integramente en apli-
caciones comerciales. MDC anuncié recientemente
que habia decidido producir una versién comercial
del avién de transporte militar C-17. En este
contexto, hay que recordar el ejemplo histérico del
Boeing 747, que en un primer momento fue cons-
truido para competir con el transporte militar.

En relacién con las aplicaciones comerciales de la
tecnologia militar, Boeing ha afirmado que, con-
forme al Acuerdo bilateral de 1992 sobre grandes
aeronaves civiles, celebrado entre la Comunidad y
Estados Unidos, desde 1993 sus programas comer-
ciales no se ha visto beneficiados de forma aprecia-
ble por los programas piiblicos de defensa o de
otro tipo. Sin embargo, en sus declaraciones en la
audiencia de 13 de junio de 1997, Boeing admiti6
que existen muchos elementos en comun entre las
aplicaciones de la investigacion civil y militar. Pero
alegb que las ventajas que se derivan de este hecho
benefician a todo el sector, no sélo a empresas
individuales como la suya. Sin embargo, esto es
muy improbable puesto que los contratos de inves-
tigacion militar estdn sujetos a requisitos de seguri-
dad y confidencialidad. Por ejemplo, la NASA ha
utilizado frecuentemente las cldusulas de «derechos
exclusivos limitados», que impiden facilitar la
informacién a terceros del sector privado que parti-
cipen en acuerdos con la NASA. Por ejemplo,
muchos componentes del proyecto «High Speed
Civil Transport» (Transporte civil de alta veloci-
dad, HSCT), posible sucesor del Concorde, no
pueden divulgarse publicamente durante un perio-
do de al menos cinco afios.

A este respecto, la Comisién quisiera subrayar que
en la presente Decisién no pretende debatir la
interpretacion del concepto de «respaldo indirecto»
del articulo 5 del citado Acuerdo, sino llevar a
cabo un anilisis econémico con arreglo al Regla-
mento sobre concentraciones. En este contexto no
es decisivo determinar si, en los tltimos afios,
Boeing ha reducido de forma perceptible sus costes
en alguno de sus programas comerciales. Con
arreglo al Reglamento sobre concentraciones, lo
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unico importante es que la intensificacién de la
I+D militar le garantiza, con el tiempo, una gran
ventaja competitiva a Boeing frente al tinico com-
petidor que queda en el ambito de los grandes
reactores comerciales.

La Comision considera que esto se debe, entre
otras cosas, a que en Estados Unidos la frontera
entre los proyectos aeroniuticos civiles y militares
esta menos definida que en la Unién Europea y a
que alli las tecnologias de la defensa y el espacio y
las civiles estdn muy vinculadas. Por ejemplo, en
agosto de 1995 el «National Space and Technology
Council» (Consejo Nacional del Espacio y la Tec-
nologia) afirmé lo siguiente:

«Las similitudes tecnoldgicas fundamentales
que existen entre los productos y servicios de la
aviacién civil y militar deben aprovecharse para
aumentar la productividad y eficacia de nues-
tras actividades de I+D. Esto exige que el
Estado y el sector privado, trabajando en cola-
boracidn, se orienten hacia unos objetivos tec-
nolégicos comunes a las aplicaciones civil y
militar {...). El DD, la Federal Aviation Admi-
nistration (FAA) y la NASA deben dar la maxi-
ma importancia, desde el momento de la con-
cepcién de los programas tecnoldgicos, a esta
posibilidad de doble aplicacién.».

También en diciembre de 1995, un informe del
servicio de investigacion del Congreso decia lo
siguiente:

«El DD ha puesto de relieve el aspecto de la
doble aplicacién de la tecnologia, subrayando
tanto la necesidad de sentar una sélida base
industrial civil de cara a la fabricacién de
productos militares como de transferir tecnolo-
gia militar para su aplicacién civil.».

Pueden ofrecerse muchos ejemplos de la importan-
cia otorgada por la administracién estadounidense
a la aplicacion dual de la tecnologia; pero esta
politica no trendria sentido sin una transferencia
entre las aplicaciones civiles y militares del dmbito
aeroespacial.

Pueden darse multitud de ejemplos de transferencia
directa de productos finales de aplicaciones milita-
res a comerciales; éstos son algunos:

— el B52 (aerodinamica) y el KCBS (alas, cabina
de mando, disefio del motor) contribuyeron a la
fabricacion del B707, y después del B727, B737
y B757;

— el B777 recibi6 tecnologias de integracion de
sistemas procedentes de la investigaciones del

AWACS;
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— el MD11 aproveché los hallazgos de la linea de
produccién del KC10.

Sin embargo, el mayor beneficio que puede obtener
el sector civil de las transferencias del sector militar
se da a nivel de tecnologia subyacente, que produce
aumentos de productividad y ahorro de costes.

Cabe alegar que los beneficios que Boeing pudiera
obtener de actividades de I+D publicamente sub-
vencionadas en los dmbitos civil, militar o espacial,
y el aumento de dichos beneficios tras la operacién
propuesta, deben compararse con las ayudas publi-
cas para el desarrollo de aviones comerciales que
su Unico competidor, Airbus, pudiera recibir en el
futuro. En lo que se refiere a la I+D en los dambitos
militar y del espacio, las diferencias entre los
EE.UU. y Europa son, como se ha sefialado antes,
muy grandes y siempre a favor de Boeing. En lo
que se refiere a la I+D en el dmbito civil, no cabe
duda de que el nivel de ayudas facilitado por el
Gobierno de Estados Unidos y, en especial, por la
NASA, es muy superior al otorgado en Europa por
el mismo concepto. Por ejemplo, en Alemania, que
es uno de los principales colaboradores de Airbus,
se dedicd a la aeronautica civil en 1995 un presu-
puesto de I+D de 142 millones de marcos alemanes
(unos 90 millones de doélares estadounidenses) a
nivel federal. El presupuesto de la NASA para [+D
en el terreno aerondutico fue de 1 300 millones de
dolares estadounidenses en el mismo afio. Ese afio
también, el presupuesto federal alemén dedico 208
millones de marcos alemanes (unos 130 millones
de dolares estadounidenses) a la investigacion en el
ambito de la aviacion en general. Esta cifra debe
compararse con los 2200 millones de ddlares
estadounidenses consagrados por la administracién
competente en Estados Unidos, la «US Federal
Aviation Administration», a investigacion, tecnolo-
gia y desarrollo en ese dmbito. Existen numerosas
declaraciones de representantes del Gobierno de
Estados Unidos, y en especial de la NASA, que
ponen de relieve la importancia cada vez mayor
que reviste la aplicacion de la I+D en el dmbito
comercial con el fin de beneficiar a la industria
norteamericana. Esto es verdad tanto en lo relativo
a los aviones subsdnicos como al HSCT, que esta
contando con el apoyo de un gran volumen de I+D
publicamente subvencionado con ese objetivo espe-
cifico. Las ayudas concedidas no estan sujetas a
ninguna obligacién de reembolso.

Por el contrario, el Acuerdo sobre grandes aerona-
ves civiles de 1992 celebrado entre la Comunidad y
Estados Unidos establece, entre otras cosas, unos
limites explicitos y unas condiciones de reembolso
a la modalidad de ayuda oficial que normalmente
se ha concedido en Europa y que, previsiblemente,
siguiran siendo la imperante en el 4mbito aeroniu-
tico, a saber, los préstamos reembolsables mediante
el pago de derechos. Estos préstamos pueden con-
cederse hasta un limite mdximo de un tercio del
total de los gastos de lanzamiento de un nuevo

(101)

(102)

avién civil de gran tamafio y estin sujetos a
reembolso y pago de intereses.

Las ayudas publicas noteamericanas de I+D eran
ya desproporcionadas antes de la operacién de
concentracion, pero sus efectos estaban en parte
limitados por el hecho de que se dividian entre dos
empresas competidoras y, en el caso de MDC, sélo
concernian a un pequefio sector comercial. Tras la
operacién, todas las subvenciones piblicas de I+D
concedidas a Boeing y MDC se concentrardn en
una entidad dnica que es ademis el mayor opera-
dor del mundo en el dmbito de la aeronautica
comercial.

vi) Propiedad intelectual

En un sector de alta tecnologia como es la aero-
nautica comercial, la propiedad intelectual, tanto si
se basa en patentes como en otras modalidades de
«know-how» sin patentar, es fundamental para el
potencial competitivo de los operadores en el mer-
cado. La combinacion del mayor fabricante del
mundo de aviones civiles y del mayor de aviones
militares supone la combinacion de dos grandes
carteras de propiedad intelectual. Boeing cuenta
con més de 500 patentes registradas de importan-
cia para la aviacién comercial. MDC cuenta con
unas 150('7). Ademas, 86 patentes de Boeing y 26
de MDC podrian restringir el acceso a futuras
tecnologias. Pueden destacarse las siguintes:

— estructuras de aviones; en este campo se ha
llevado a cabo una importante labor de I+D
con el fin de producir materiales mas ligeros y
resistentes que aumenten la autonomia, la velo-
cidad y la capacidad de carga de los aviones,
ademds de alargar su vida dtil y reducir sus
costes de mantenimiento. Parecer ser que tanto
Boeing como MDC han registrado patentes que
les permiten explotar de forma exclusiva algu-
nos de estos logros;

— materiales compuestos, es decir, una combina-
cién de dos o mis componentes simples que
mejora considerablemente las estructuras de los
aviones reduciendo su peso y aumentando su
dureza, rigidez, resistencia al desgaste y flexibi-
lidad de disefio (por ejemplo, las alas B-2 de
Boeing, fabricadas integramente con materiales
compuestos);

— aerodindmica, d4mbito en el que las innovacio-
nes mas recientes consiguen disminuir los costes
de combustible y el ruido en despegues y aterri-
zajes, aumentar la autonomia y la velocidad y
acortar los ciclos de desarrollo del producto;

— control de vuelo, una de las 4reas en las que se
han obtenido progresos tecnolégicos mas espec-
taculares en los ultimos afios. Boeing y MDC
han trabajado en este campo (por ejemplo, en

(*’) Fuente: Declaraciones de Airbus a la Comisién.
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el contexto del programa de tecnologia subséni-
ca avanzada de la NASA) y Boeing ha proce-
dido a registrar la patente del mando optoelec-
trénico o «fly-by light»;

— electricidad y electronica, dmbitos fundamenta-
les para la seguridad y eficacia de costes, y en
los que tanto Boeing como MDC han llevado a
cabo un intenso trabajo de I+D, especialmente
mediante contratos con organismos publicos.

En resumen, la Comisién considera que la combi-
nacién del «know-how» y de la cartera de patentes
de Boeing y MDC es un elemento mis que forta-
lece la posicién dominante de Boeing en el dmbito
de los grandes reactores comerciales.

c) Poder de negociacién frente a los proveedores

Los fabricantes del sector aeroniutico dependen de
un gran ndmero de terceros proveedores que les
suministran toda una serie de bienes y servicios que
van desde componentes y materiales a sistemas mas
complejos o piezas estructurales del armazén o de
los motores. En muchos casos los proveedores

" participan también en la concepcién y desarrollo

de los aviones. Los grandes proveedores, especial-
mente los fabricantes del fuselaje, suelen a menudo
celebrar acuerdos con los fabricantes de los aviones
en los que comparten los riesgos y los ingresos.

i) La operacién propuesta mejorard significativa-
mente la posicion de comprador de Boeing

Se estima que al menos un 50 % de la produccién
de un fabricante de aviones se basa en suministros
aportados por terceros. En 1996 Boeing efectud
ventas por valor de [...] y MDC de unos 11 000
millones de délares estadounidenses. No cabe duda
de que la combinacién de estas actividades supon-
dria una importante mejora de la posicion de
comprador de Boeing frente a sus proveedores.
Boeing ha facilitado una lista de proveedores cuyas
ventas a su departamento de aerondutica comercial
alcanzan o superan un valor de 10 millones de
délares estadounidenses, y ha estimado el porcen-
taje que suponen estos suministros en las ventas
totales de Boeing, MDC y Airbus. De los [...]
proveedores incluidos en la estimacién, [...] sumi-
nistraban a la vez a Boeing y a MDC y [...]
realizaban un 50% o mas de su volumen de
negocios total o de su volumen de negocios en el
sector aeroespacial o, en algunos casos, en el
comercial, mediante las ventas efectuadas a Boeing
y MDC. Sin embargo, el nimero de proveedores
cuyas ventas a Boeing o MDC igualan o superan el
50% del total debe ser bastante mayor, ya que
Boeing s6lo pudo incluir las ventas de los sectores
espacial y militar: los suministros derivados de las
actividades militares de MDC sélo se ha tenido en
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cuenta en parte. Por otro lado, hay que sefialar que
la mayoria de los proveedores del sector aeroespa-
cial a los que consulté la Comisién sefialaron que
la pérdida de contratos con Boeing/MDC tendria
graves consecuencias para ellos.

ii) El fortalecimiento de la posicién de comprador
de Boeing podria debilitar significativamente la
posicién competitiva de Airbus

Tras la concentracidn Boeing reforzaria su posicion
de comprador frente a los muchos proveedores que
le suministran componentes para los sectores civil y
militar. Al afadirse la posicién de comprador (es-
pecialmente en el sector militar) de MDC a la ya
sOlida de Boeing en el ambito de la aerondutica
comercial aumentaria la dependencia de los provee-
dores, pudiendo ponerles en una posicién tal que
ya no podrian evitar dar la prioridad a Boeing
respecto a Airbus. Boeing podria ejercer una pre-
sion sobre ellos para disuadirles de que trabajen
con su unico competidor o para que le favorezcan
en términos de asignacién de recursos.

Hay indicios que hacen pensar que, con su posi-
cién de comprador actual, Boeing ha podido influir
en contra de la conclusién de acuerdos de reparto
de riesgos entre Airbus y sus proveedores. Por
ejemplo, se ha informado ampliamente de que, a
comienzos de afio, Northrop Grumman decidi6é no
participar como asociado en un acuerdo de riesgo
compartido para la puesta a punto del A3XX. Tras
la decision, Northrop Grumman anuncié que habia
celebrado con Boeing un acuerdo por valor de 262
millones de délares estadounidenses como contra-
tista principal para perfeccionar los radares de los
aviones AWACS. Por otro lado, Boeing concedid
recientemente a Northrop Grumman un contrato
por valor de 400 millones de délares estadouniden-
ses para producir puertas de pasajeros y de mer-
cancias para los modelos 737, 757 y 767. En este
contexto hay que sefalar que los suministros de
Northrop Grumman a Boeing suponen con diferen-
cia la mayor parte de sus actividades en el dmbito
de la aviacién comercial. Tras la fusién propuesta,
dichos suministros se combinarian con los destina-
dos a MDC en el terreno de la defensa, que en
términos absolutos son incluso mayores que los de
Boeing en el sector comercial. ' :

En general, parece probable que el fortalecimiento
de la posicion de comprador de Boeing podra
debilitar significativamente la posicién competitiva
de Airbus y, por ende, consolidar la de Boeing.

d) Acuerdos de compensacion y ofertas combinadas

Los acuerdos de compensacién son un mecanismo
por el que un proveedor proporciona tecnologia o
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capacidad de produccién al pais comprador como
contrapartida de la compra por éste de sus produc-
tos. La compensacion directa consiste en la transfe-
rencia de tecnologia o de produccién dentro del
sector del producto vendido. La compensacién
indirecta rebasa dicho sector, aunque suele tener
lugar en un campo tecnoldgico conexo.

Las compensaciones en el dmbito civil son menos
frecuentes que en el militar, en el que constituyen
la norma. Por otro lado, en el primero las compen-
saciones se han limitado mediante acuerdos inter-
nacionales. Sin embargo, no dejan de tener una
relativa importancia, especialmente en paises con
una linea aérea estatal. Se pueden citar dos ejem-

‘plos recientes. En 1996, las lineas dreas de Malasia

hicieron un pedido de 25 de aviones Boeing; dicho
pedido estaba condicionado a un programa de
compensacion que permitiria a Malasia desarrollar
su industria avidnica y de materiales compuestos.
Segin la prensa, el Departamento de Comercio e
Industria de Sudéfrica ha exigido recientemente
compensaciones por un valor del 50 % de todas las
compras a largo plazo efectuadas por el Estado.
Esta politica se aplicard también a las lineas aéreas
sudafricanas, cuya compra de 7 nuevos aviones
Boeing se ha congelado mientras se formalicen las
nuevas normas de compensacién. La propia
empresa Boeing admite haber celebrado en el
pasado distintos acuerdos de compensacién.

Mis en general, parece ser que la posibilidad de
ofrecer acuerdos de compensacién confieren ya una
gran ventaja competitiva a la industria aeroespacial
civil norteamericana. En un informe de Manufactu-
res Alliance (Federacién de fabricantes) de febrero
de 1997 sobre compensaciones en el ambito del
comercio exterior de material civil y militar, el
director de la oficina aeroespacial del Departa-
mento de Comercio de Estados Unidos sefialaba:

«La administracién ha comprobado que, al
igual que sucede en el ambito de la defensa, la
mayor flexibilidad de los productores nortea-
mericanos a la hora de ofrecer compensaciones
les da una importante ventaja competitiva. Por
ejemplo, a la empresa Airbus, en la que partici-
pan cuatro gobiernos distintos, le es dificil
obtener suministros de paises no miembros, ya
que sus actividades deben desarrollarse en los
cuatro paises. Debido a su mayor flexibilidad
en este aspecto, Boeing y McDonnell Douglas
han penetrado con maés éxito en algunos merca-
dos, especialmente los del sudeste asiatico.».

Tratindose de la oferta de acuerdos de compensa-
cién, Boeing se encuentra y en una posicién muy
fuerte dada la envergadura de sus actividades en el
ambito de la aerondutica comercial. Al afiadirse las
actividades de defensa de MDC dicha posicion se
fortalece considerablemente, lo que a su vez le
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supone una ventaja competitiva atin mayor. De
igual modo, la operacién de concentracién permiti-
ria a Boeing imponer a ciertos paises ficilmente
ofertas combinadas que vincularan la venta de
aviones comerciales de Boeing y la de aviones
militares de MDC.

VIII. CONCLUSION

Por las razones anteriormente resefiadas, la Comi-
sién ha llegado a la conclusion de que la operacién
de concentracién propuesta reforzaria una posicion
dominante en el mercado comin que supondria un
obstaculo significativo para una competencia efec-
tiva de conformidad con el apartado 3 del articulo
2 del Reglamento sobre concentraciones.

IX. MEDIDAS CORRECTORAS

A. COMPROMISOS CONTRAIDOS POR BOEING

Con el fin de eliminar los problemas que se plan-
teaban desde el punto de vista de la competencia,
Boeing ha contraido ante la Comision los siguien-
tes compromisos:

Propuesta de Boeing sobre el aprovechamiento de
la base de DAC

1. Boeing se compromete a aplicar la siguiente
medida correctora estructural: durante un
periodo de diez afios, mantendrd a DAC como
una entidad juridicamente independiente y faci-
litard a la Comisién un informe certificado por
un auditor independiente en el que se describa
la marcha de la empresa y los resultados
comerciales de las lineas de actividad que
hubiera continuado DAC. El informe serd
hecho publico. Partiendo de esta base, Boeing
podra gestionar esta entidad juridica indepen-
diente y tomar las decisiones que fueran opor-
tunas de la forma que estime mds apropiada. El
periodo mencionado podrd ser reducido con el
acuerdo de la Comisién si Boeing no mantiene
dos o mds programas de aviones DAC.

2. Boeing se compromete a ofrecer un servicio a la
clientela de los aviones DAC de un nivel de
calidad igual al del de los aviones Boeing. Esto
incluye todos los servicios tradicionales de
Boeing (entre ellos el servicio mundial de repre-
sentantes locales, la linea permanente de urgen-
cias, el servicio de piezas de recambio, incluida
la entrega en 24 horas, un servicio de asistencia
AOG y un mantenimiento y unas actividades
de formacién de alto nivel en todo el mundo).
Boeing aplicara los mismos criterios y procedi-
mientos para la disponibilidad de piezas de
recambio y asistencia técnica.
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3. Boeing asegura que no negard ni amenazari
con negar su asistencia (incluido el servicio de
piezas de recambio) a los aviones DAC (por
ejemplo, aumentando los precios o demorando
la entrega de piezas), aunque el operador anun-
cie la compra de aviones de otro fabricante.
Boeing continuari haciendo publica la informa-
cién disponible en la actualidad en el catilogo
de piezas de recambio de DAC (incluidos los
precios). '

4. Boeing no aprovechara la oportunidad que le
ofrece su acceso privilegiado a la flota en
servicio de DAC para captar su clientela con el
fin de que adquiera aparatos Boeing. En parti-
cular, no suministrard piezas sueltas o asisten-
cia técnica mds eficazmente a unos clientes de
DAC que a otros, para convencerles en la
compra de aviones Boeing.

Propuesta de Boeing sobre los acuerdos en
exclusiva

Hasta el 1 de agosto de 2007 Boeing no celebrara
ningin nuevo acuerdo en exclusiva, excepto aque-
llos proyectos que algin otro fabricante pro-
ponga.

Boeing no llevard a la prictica los derechos de
exclusividad contenidos en los acuerdos celebrados
con American, Delta y Continental y anunciados
los dias 21 de noviembre de 1996, 20 de marzo de
1997 y 10 de junio de 1997, respectivamente.

A los efectos de esta obligacién, un acuerdo en
exclusiva significa un compromiso contractual por
el cual un cliente no puede adquirir ni tomar en
arrendamiento financiero reactores comerciales o
aviones de un determinado peso bruto maximo de
despegue de un fabricante distinto, o tiene que
adquirir un porcentaje fijo de aviones de un deter-
minado fabricante.

Propuesta de Boeing sobre patentes

A peticién de un fabricante de aviones comerciales,
Boeing concederd, de forma no exclusiva y
mediante el pago de unos derechos razonables, la
licencia de cualquier «patente subvencionada con
fondos publicos» que pueda servir en la fabricacion
o venta de reactores comerciales. También conce-
derd la licencia relativa a la informacion técnica
(«know-how») ligada a la patente si es necesaria
para utilizarla de forma exhaustiva, rdpida y efec-
tiva.

Se entenderad por «patente subvencionada con fon-
dos publicos» una patente que respalda una inven-
cién concebida o llevada a la préctica por primera
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vez por Boeing como resultado de la ejecucién de
uno o miés contratos con el Gobierno de Estados
Unidos, y que Boeing puede conceder legalmente.

Boeing concederd asimismo, de forma no exclusiva
y mediante el pago de unos derechos razonables, la
licencia de cualquier patente de bloqueo, incluida
la informacién técnica mencionada en el primer
parrafo, a otro fabricante de aviones que convenga
en intercambiar en condiciones similares a las
suyas.

Si Boeing y el otro fabricante de aviones comercia-
les no pueden ponerse de acuerdo respecto a la
cuantia de los derechos, o a si la patente que puede
servir en la fabricacién o venta de reactores comer-
ciales estd «subvencionada con fondos piblicos», o
a si la patente es de bloqueo, la controversia serd
sometida a un arbitraje independiente con arreglo a
los procedimientos y condiciones que acuerden
conjuntamente Boeing y el otro fabricante.

Durante un periodo de diez afios, o durante un
periodo inferior si la Comisién considera que la
informacién ya estd disponible merced a acuerdos
bilaterales, o si hubiera tenido lugar un cambio
fundamental en el entorno competitivo, por ejem-
plo en las cuotas de mercado o en las lineas de
productos, Boeing facilitara a la Comisién un
informe anual sobre las patentes vigentes que res-
palden una invencién concebida o llevada a la
practica por primera vez por Boeing como resul-
tado de la ejecucién de uno o mas contratos con el
Gobierno de Estados Unidos.

Propuesta de Boeing sobre transparencia de los
proyectos de I+D

Para aumentar la transparencia en torno a los
proyectos del Gobierno de los Estados Unidos en el
campo de la 1+D aerondutica en los que participa
Boeing, esta empresa remitird a la Comisién
durante diez afios, o durante un periodo inferior si
la Comisién considera que la informacién ya esta
disponible merced a acuerdos bilaterales, o si
hubiera tenido lugar un cambio fundamental en el
entorno competitivo, por ejemplo en las cuotas de
mercado o en las lineas de productos, un informe
anual en el que se exponga, en relacién con los
proyectos aeronduticos de I+D no clasificados (es
decir, que no sean considerados confidenciales con
arreglo a las leyes y reglamentos de seguridad
nacional del Gobierno de Estados Unidos), la
informacién que se detalla a continuacion:

— nombre del proyecto;

— una descripcién del mismo que permita la com-
prension del tipo de I+D que se pretende llevar
a cabo;

— autoridad que contrata del proyecto;

— descripcién de la participacién de Boeing en el
proyecto;
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— valor del contrato;

— descripcién de la aplicacién de los resultados
del afio que Boeing ha incorporado, o tiene la
intencién de incorporar, en grandes aviones
comerciales. En informes posteriores, Boeing
pondrd en conocimiento de la Comision los
resultados de proyectos de I+D mencionados en
anteriores informes que Boeing ha incorporado,
o tiene la intencién de incorporar, en grandes
aviones comerciales. Si la Comisién solicita
informacién respecto a un proyecto concreto
de I+D mencionado en un informe anterior,
Boeing comunicari si estd estudiando la posibi-
lidad de aplicar los resultados incorporandolos
en un gran avién comercial;

— patentes obtenidas por Boeing en el afio consi-
derado por una invencién concebida o llevada a
la prictica por primera vez por Boeing como
resultado de la ejecucion de su contrato.

A solicitud de la Comisién, Boeing remitird otra
versiéon del informe conforme a las leyes y regla-
mentos sobre informacién confidencial aplicables
en Estados Unidos y que la Comisién pueda facili-
tar a otras empresas aeronauticas.

Propuesta de Boeing sobre proveedores

Para disipar las inquietudes de la Comunidades
Europeas respecto a la posibilidad de que Boeing
aproveche su relaciéon con los proveedores para
discriminar a otros fabricantes de grandes aviones
comerciales, Boeing ha contraido los siguientes
COMpromisos:

1. Boeing no ejercera ni intentara ejercer una in-
fluencia indebida o impropia sobre sus provee-
dores, de forma directa o indirecta, prome-
tiendo aumentar los suministros o las activida-
des subcontratadas de I+D, o amenazando con
disminuir éstas o aquéllos, o aprovechando de
algiin modo su relacién con los proveedores, de
manera que éstos:

— se abstengan de iniciar o de tratar de iniciar
relaciones de suministro con otros fabrican-
tes de grandes aviones comerciales;

— se abstengan de intensificar relaciones de
suministros con otros fabricantes de gran-
des aviones comerciales;

— se abstengan de celebar subcontratos de
investigacién y desarrollo con otros fabri-
cantes de grandes aviones comerciales;

— se abstengan de emprender operaciones a
riesgo compartido con otros fabricantes de
grandes aviones comerciales;

— retarden las actividades de I+D efectuadas
para otros fabricantes de grandes aviones
comerciales o los suministros destinados a
ellos;
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— concedan un trato preferente a Boeing en
cuanto a plazos de entrega de suministros o
prioridad de actividades de I+D, sin una
razén suficiente.

2. Boeing conserva el derecho a elegir sus provee-
dores y a ejecutar sus contratos desde el punto
de vista de precios, calidad, y entrega, y a
proteger la informacién sobre la que posea un
derecho de propiedad exclusiva.

B. EVALUACION

Desde el punto de vista de la competencia se
plantean dos problemas:

— el potencial competitivo afiadido de MDC en el
ambito de la aerondutica comercial (efectos
horizontales);

— el aumento importante de las actividades de
Boeing en el sector de la defensa y el espacio
(efectos globales).

Aunque DAC, que lleva las operaciones comercia-
les de MDC, ya no es una fuerza efectiva en el
mercado, la operacion de concentracién llevaria a
un fortalecimiento de la posicion dominante de
Boeing en el dmbito de los grandes aviones comer-
ciales. Gracias a los compromisos contraidos por
Boeing, ’

— la capacidad de Boeing para celebrar acuerdos
en exclusiva, incrementada a raiz de la opera-
cidn, dejard de tener relevancia en un préximo
futuro ya que la empresa no podra celebrarlos
durante un periodo de 10 afos. Por otro lado,
la renuncia a los derechos exclusivos derivados
de los tres acuerdos ya celebrados evitard el
cierre del mercado;

— las ventajas competitivas que resultan del
acceso de Boeing a la flota en servicio de DAC
disminuyen gracias a su compromiso de no
aprovechar los servicios prestados a dicha flota
para promover la compra de aviones nuevos;

— el riesgo de que, al continuar Boeing las lineas
de produccién de DAC, utilice sus productos
como aviones «de segunda clase», se reduce al
continuar siendo DAC una entidad juridica
independiente con unas obligaciones de infor-
macién con periodicidad anual certificada por
un auditor independiente.

En lo que se refiere al fortalecimiento de la posi-
cién dominante de Boeing como resultado del
aumento de sus actividades en el dmbito de la
defensa y el espacio, los compromisos contraidos
por Boeing tienen los siguientes efectos:
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- — en lo relativo a las patentes, los demds fabrican-

tes aeronduticos podran acceder a la propiedad
intelectual obtenida mediante subvenciones pu-
blicas y también a las patentes de bloqueo; esto
subsana la preocupacién suscitada por el
aumento de la cartera de patentes de Boeing;

— el compromiso de procurar una mayor transpa-
rencia en torno a la I+D subvencionada publi-
camente hace que la ventajas que el sector civil
pudiera obtener de la I+D en los dmbitos de la
defensa y el espacio sean ficilmente reconoci-

bles;

-~ en cuanto a las relaciones con los proveedores,
se ha reducido el riesgo de que Boeing aprove-
che su poder de negociacién fortalecido para
anular a los competidores a través, por ejemplo,
de contratos en exclusiva con proveedores.

La Comisién ha tenido en cuenta en el presente
asunto dos aspectos concretos. En primer lugar,
que después de la operacién sélo quedarin en el
mercado de grandes aviones comerciales dos opera-
dores, Boeing y Airbus. Si Airbus no esta intere-
sado en la compra de DAC, y si tampoco lo estin
otras empresas que quisieran entrar en este mer-
cado gracias a dicha compra, es poco probable que
se encuentre un comprador para DAC. Por lo
tanto, un compromiso de venta no habria resuelto
los problemas de competencia derivados de los
efectos horizontales. En segundo lugar, que las
repercusiones de las actividades del sector de la
defensa y el espacio sobre el de la aerondutica
comercial son, por su propia naturaleza, muy difi-
ciles de cuantificar e incluso de identificar. Es muy
dificil tratarles en el contexto del presente procedi-
miento, incoado con arreglo al Reglamento sobre
concentraciones.

Por otro lado, teniendo en cuenta el Acuerdo entre
las Comunidades Europeas y el Gobierno de Esta-
dos Unidos de América relativo a la aplicacién de
sus normas de competencia, la Comisién ha consi-
derado los intereses de Estados Unidos, de los que
los Departamentos de Defensa y Justicia de dicho
pais informaron a la Comisién en nombre del
Gobierno (véase el considerando 12).

El conjunto de medidas propuesto por Boeing tiene
componentes tanto de cardcter estructural como de
practica empresarial. Dadas las presentes circuns-
tancias, en las que manifiestamente no existe com-
prador potencial para DAC, la Comisién acepta
esta combinacién de compromisos, que debe ser
considerada en su dimension global, y llega a la
conclusiéon de que, en general, subsana los proble-
mas de competencia que se han determinado en la
presente Decisién y eliminan las inquietudes en
torno al refuerzo de la posiciéon dominante de
Boeing en el mercado de los grandes aviones
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comerciales. Para garantizar la total observancia de
los compromisos contraidos por Boeing, la Comi-
sion seguira de cerca la situacién, como dispone el
parrafo segundo del apartado 2 del articulo 8 del
Reglamento sobre concentraciones. En particular,
Boeing permitird que la Comisién, o un experto
designado por ella, acceda a informacién interna
necesaria para este seguimiento y, siempre que se lo
pida la Comisién, estard dispuesto a discutir la
observancia de sus compromisos.

X. CONCLUSION FINAL

Por todo lo expuesto, la Comision ha llegado a la
conclusion de que, siempre que se cumplan en su
integridad los compromisos contraidos por Boeing,
consignados en los considerandos 114 a 119, la
operacién propuesta no crea ni refuerza una posi-
cién dominante que suponga un obsticulo signifi-
cativo para la competencia efectiva en el mercado
comun o en una parte substancial del mismo,

HA ADOPTADO LA PRESENTE DECISION:

Articulo 1

Siempre que se cumplan en su integridad las condiciones
y obligaciones expuestas en los considerandos 114 a 119
de la presente Decisidn, asi como la obligacién de some-
terse a un seguimiento de la observancia de tales compro-
misos, ‘segin se expone en el considerando 123, la
operacién de concentracién por la que The Boeing Com-

pany adquiere el control de la totalidad de McDonnell

Douglas Corporation, se declara compatible con el mer-

cado comtin y con el funcionamiento del Acuerdo EEE.

Articulo 2

El destinatario de la presente Decisién sera:

The Boeing Company

7755 East Marginal Way South
Seattle, WA 98108

Estados Unidos.

Hecho en Bruselas, el 30 de julio de 1997.

Por la Comisién
Karel VAN MIERT

Miembro de la Comisién
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ANEXO I
IV/IM.877 — Boeing/MDC
Grandes reactores comerciales
Evolucién de las carteras de pedidos, en valor — 1987/1996, a nivel mundial
1. Cuotas de mercado — total
. (%)
1987 1988 1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 P‘é’;‘_‘;gio
Total Boeing 62 61 57 59 62 62 62 59 64 64 61
Total MDC 14 19 16 16 12 10 9 8 8 6 12
Boeing + MDC 76 80 73 75 74 72 71 67 71 70 73
Total Airbus 24 20 27 25 26 28 29 33 29 30 27
2. Cuotas de mercado — cabina estrecha
(%)
1987 | 1988 | 1989 | 1990 | 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995 | 1996 Promedio
Total Boeing 50 55 61 60 64 64 62 56 54 55 58
Total MDC 19 20 16 15 11 11 11 11 14 11 14
Boeing + MDC 69 75 77 75 75 75 73 67 68 66 72
Total Airbus 31 25 23 25 25 25 27 33 32 34 28
3. Cuotas de mercado — cabina ancha
(%)
1987 1988 1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 P rg;‘fggio
Total Boeing 74 68 53 59 60 60 62 61 70 ‘ 71 64
Total MDC 8 19 16 16 13 10 7 6 3 2 10
Boeing + MDC 83 87 69 75 73 70 69 67 73 73 74
Total Airbus 17 13 31 25 27 30 31 33 27 27 26

Fuente: Datos de MDC: de su parte de la notificacién.
Datos de Boeing: de su notificacion.
. Datos de Airbus: base de datos CASE Airbus — Airclaims.
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ANEXO I

Cabina estrecha y ancha, en valor (a nivel mundial)
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ANEXO I

Cabina estrecha, en valor (a nivel mundial)
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ANEXO IV

Cabina ancha, en valor (a nivel mundiél)'
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ANEXO V
IV/M.877 — Boeing/MDC
- Grandes reactores comerciales
Evolucién de las carteras de pedidos, en valor — 1987/1996 — EEE
1. Evolucién de las carteras de pedidos por modelos — cuotas de mercado en valor — EEE
(%)
1987 1988 1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 Pfg’;’_’;gi"
Total Boeing 63 59 51 50 53 52 45 48 58 61 54
Total MDC 10 21 16 18 14 13 15 12 4 2 12
Boeing + MDC 73 80 67 67 67 64 59 61 62 63 66
Total Airbus 27 20 33 33 33 36 41 39 38 37 34
2. Cuotas de mercado — cabina estrecha
(%)
1987 1988 1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 P‘g;‘f;‘gi"
Total Boeing 48 48 52 51 52 51 33 35 50 50 47
Total MDC 12 24 19 16 13 10 10 8 5 2 12
Boeing + MDC 60 72 70 67 65 61 44 43 55 53 59
Total Airbus 40 28 30 33 35 39 56 57 45 47 41
3. Cuotas de mercado — cabina ancha
(%)
1987 | 1988 | 1989 | 1990 | 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995 | 1996 Promedio
Total Boeing 81 76 51 48 54 52 50 56 65 69 60
Total MDC 8 16 13 19 14 15 16 15 3 1 12
Boeing + MDC 89 92 64 67 68 66 66 71 68 70 72
Total Airbus 11 8 36 33 32 34 34 29 32 30 28

Fuente: Datos de MDC: de su parte de la notificacién.

Datos de Boeing: de su notificacion.

Datos de Airbus: base de datos CASE Airbus — Airclaims.
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ANEXO VI

Cabina estrecha y ancha, en valor (EEE)
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ANEXO VvII

Cabina estrecha, en valor (EEE)
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ANEXO VI

Cabina ancha, en valor (EEE)
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